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La Iglesia Manantial es una comunidad cristiana, dedicada a la predicación y 
expansión del evangelio de Jesucristo a lo largo y ancho de toda Colombia, 
fundamentados en los principios bíblicos de restauración social y familiar, 
miembros de esta Iglesia conforman una fundación llamada Pasión y Vida cuyo 
propósito es el Fortalecimiento de la Vida. 
La fundación cuenta con varios proyectos entre los que se encuentra las unidades 
de Negocio como llaman a cada una de las “casetas” que se ubican en el 
parqueadero aledaño a la Iglesia donde le brindan la oportunidad de realizar un 
proceso productivo a sus integrantes. 
El presente trabajo forma parte de la opción de grado “proyección social” de la 
Universidad de la Salle que pretende mejorar la calidad de vida de los 
emprendedores y pequeños empresarios, la labor desarrollada se basó en una de 
las unidades de negocio de la fundación, cuyo nombre es  ”Comercializadora de 
Empanadas Jiret 1”; La Unidad de negocio está conformada por dos personas, el 
propietario Carlos Julio Rodríguez Parra quien es el único socio y dueño; y un 
empleado. En conjunto realizan la comercialización al detal de empanadas. 
 
La unidad de negocio comercializa las empanadas y bebidas en una caseta de 
Postobon dentro del predio de la iglesia el día viernes a partir de las 12:00 m, y los 
domingos desde las 7:00 am hasta las 4:30 p.m.  
 
En este proyecto se diseñaron estrategias que permitieran la viabilidad y 
sostenibilidad del negocio, cada una fue desarrollada e implementada como se 
mostrara en los resultados. 
La comercializadora de empanadas Jiret 1 se caracteriza por vender empanadas 
Vallunas principalmente a las personas que conforman la iglesia Cristiana 
Manantial a la salida de cada culto  los días Viernes y Domingo; su único dueño y 
propietario ha logrado mantenerse y beneficiarse de estas ventas sin tener un 
adecuado manejo financiero y administrativo. 
La actividad comercial se desarrolla en una caseta de Postobon ubicada en un 
parqueadero aledaño a la iglesia, este lugar no cumple con las condiciones 
mínimas para la comercialización de alimentos, el piso, las paredes y los equipos 
se encuentran en malas condiciones. Adicionalmente no se cuenta con 
instalaciones cómodas para que los clientes se sienten con su familia a consumir 
los productos y esto disminuye considerablemente la calidad del servicio ofrecido. 
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Por otra parte el personal que allí labora no tiene conocimiento en manipulación de 
alimentos dando lugar a factores que pueden contaminar los alimentos y ocasionar 
trastornos a la salud del consumidor.  
En este parqueadero hay mas unidades de negocio que sobresalen por su 
publicidad en cambio Jiret 1 no cuenta con avisos publicitarios; no tiene un nombre 
visible que identifique la caseta y los clientes no conocen realmente que alimentos  
allí se ofrecen porque no hay una lista de estos productos por lo anterior se ve 
afectado el nivel de ventas de sus productos. 
Administrativamente no existen registros contables o controles que permita 
verificar el estado de pérdidas o ganancias, no se conoce el valor de las ventas, ni 
de los gastos, ni de las ganancias; No existe información histórica consignada en 
un libro, al finalizar las ventas no se realiza un cuadre de caja para conocer las 
ventas diarias lo anterior no permite controlar que todos los productos vendidos 
fuesen cancelados y que el dinero efectivamente ingrese a caja. 
¿Cómo asesorar y capacitar a la Comercializadora de Empanadas Jiret 1 en los 
aspectos mencionados en el planteamiento del problema para fortalecer el 
negocio y contribuir hacia un adecuado manejo que conlleve a la auto 
sostenibilidad? 
El primer capítulo del documento hace referencia a las Macro variables, su 
contenido se divide en cuatro partes que son i) las características biofísicas del 
territorio, donde se evidencian las características físicas y las condiciones 
generales de la unidad de negocio como lo son la ubicación, aspectos geográficos, 
etc ii) las características socioeconómicas, para lo cual se habla de sectores 
productivos, procesos de emprendimiento económico, vinculación con las 
dinámicas del mercado, cuantificación y cualificación del talento humano y 
descripción de las tecnologías que se están usando, iii) las características político 
institucionales, para lo cual se habla de instituciones del estado con presencia en 
el territorio, las sinergias, los marcos jurídicos establecidos por la unidad de 
negocio y la capacidad de gestión iv) las características simbólico-culturales, para 
lo cual se habla de emprendimientos sociales o culturales más reconocidos y el 
propósito de la fundación Pasión y Vida. 
 
El segundo capítulo contiene la matriz de diagnostico D.O.F.A  la cual se elaboro 
con la información recolectada en el capítulo 1 y mediante las visitas realizadas a 
la unidad de negocio; con el análisis de las fortalezas, debilidades, oportunidades 
y amenazas nos permitió visualizar la Comercializadora de Empanadas Jiret 1, el 
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entorno y finalmente la interacción de estas variables con el fin de poder definir las 
estrategias de mejoramiento.  
 
El tercer capítulo contiene el objetivo pretendido para la unidad de negocio, el cual 
consiste en hacer la intervención a  la Comercializadora de Alimentos Jiret 1,  
mediante un proceso de formación, acompañamiento, asesoría y capacitación 
para fortalecer el negocio y buscar  auto sostenibilidad y la transformación de su 
propia realidad. 
 
El cuarto capítulo contiene el plan de trabajo y el cronograma de actividades, 
herramienta que nos ayudo a seguir cronológicamente con las tareas asignadas 
con el fin de implementar soluciones a las falencias encontradas. 
 
El quinto capítulo contiene el proceso de intervención que se realizó al negocio; en 
este se aplicaron cada una de las estrategias planteadas, desarrollando las 
actividades de acuerdo al cronograma; Cada estrategia está basada en una 
justificación teórica, en el contenido de cada numeral se explica cómo se llevaron 
























1 CAPITULO I 
 
MACRO  VARIABLES 
 
1.1 BIOFÍSICAS DEL TERRITORIO 
CARACTERÍSTICAS FÍSICAS 
 
La Comercializadora de Empanadas Jiret 1 se encuentra ubicada en la  avenida 
Calle 13 No 79 –localidad de Fontibón,  cuenta con una Sede única en la ciudad 
de Bogotá. Su infraestructura física se constituye de una caseta de Postobon la 
cual fue donada por la fundación Pasión y Vida perteneciente a la Iglesia Cristiana 
Manantial. 
Ilustración 1 Comercializadora de Empanadas Jiret 1 
  






1.1.1 CONDICIONES GENERALES 
A. Ubicación 
La comercializadora de Empanadas Jiret 1 se encuentra ubicada en la Av. Calle 
13 No 79 en Bogotá, en el sector noroccidental de la Localidad de Fontibón. 
En el sector limita al norte con la localidad de Engativá, con las Avenidas José 
Celestino Mutis y Jorge Eliécer Gaitán en medio; al oriente con las localidades de 
Puente Aranda y Teusaquillo, con la Avenida del Congreso Eucarístico en medio; 
al sur con la localidad de Kennedy, con el eje del río Fucha en medio; y al 
occidente con la rivera del río Bogotá y los Municipios de Funza y Mosquera. 
(Secretaría de Planeación Distrital 2011: pág. 6) 
B. Aspectos Geográficos 
Las características geográficas más importantes son: 
La hidrografía de la localidad Fontibón está compuesta por dos corrientes muy 
importantes, el Río Fucha y un corto tramo del Río Bogotá; también posee dos 
Parques Ecológicos Distritales de Humedal, de gran importancia por su  beneficio 
ambiental y ecológico; el humedal Capellanía y el humedal Meandro del Say.  
La temperatura superficial en la localidad de  Fontibón puede referirse a los datos 
registrados por la Red de Monitoreo de Calidad del Aire de Bogotá, en la Estación 
Fontibón durante los años 1999 a 2010, el promedio de estos últimos doce años 
es de 14,058 grados centígrados 16. 
La topografía de Fontibón es totalmente plana, característica que genera alto 
riesgo de inundación; sin embargo, existen algunas depresiones en las orillas del 
río Fucha y cerca al Aeropuerto El Dorado (Secretaría de Planeación Distrital 
2011: pág. 12) 
La localidad que se ubica en el planeamiento zonal, está dividida en 4 UPZ legales 
de las cuales dos son de tipo residencial consolidado, una es de tipo residencial 
cualificado según la Secretaria de Planeación Distrital, los cuales se muestran en 






Ilustración 2 Ubicación Geográfica Localidad de Fontibón 
 





Tabla 1Número Y extensión de barrios según UPZ 2008. 
 
Nota: Fuente: Secretaría de Planeación Distrital 2009: pág. 23 
La UPZ Fontibón concentra la mayor cantidad de barrios con 142, seguida por 
Fontibón San Pablo que registra  51  y  Capellanía que presenta 40. 
C. Condiciones de Vivienda 
En relación con los usos actuales del suelo de Fontibón,  debido a la localización  
del aeropuerto El Dorado  en su territorio, esta localidad presenta varios usos 
como el residencial y el industrial en las UPZ Zona Franca y Capellanía y el 
comercial alrededor del puerto aéreo. La centralidad  del aeropuerto es  de gran 
relevancia para Bogotá, la región y el país. (Secretaría Distrital de Planeación, 
2009: pág. 14). 
D. Servicios Públicos 
Para el caso de la localidad de Fontibón, los servicios públicos básicos como la 
energía, el agua, saneamiento básico, recolección de basuras y el gas natural, son 









Tabla 2 Hogares por cobertura de servicios públicos en la localidad de 
Fontibón.
 
Nota: Fuente: Secretaría de Planeación Distrital 2011: pág. 30 
 
De  los 104.048 hogares residentes en la localidad de Fontibón el cual hace 
referencia al  4,8%, el porcentaje de cobertura de  los hogares que tienen 
cubiertos los servicios públicos de acueducto, alcantarillado y  recolección de 
basuras es del 100% y el 99,3 % tienen cobertura del servicio de energía y el 
90.4% en cubrimiento de gas natural.”(Secretaría Distrital de Planeación, 2011: 
pág. 30)  
E. Vías  
Las principales vías de acceso a la localidad de Fontibón se enmarcan a 
continuación: 
La localidad goza de excelentes vías de acceso una de las más importantes es la 
av. carrera 13, al igual que sus vías internas. Entre las más importantes tenemos 
las carreras  97 y 100 y las calles 17 y 18, por las que pasa el 98% del tráfico de 





 Sector Industrial 
Fontibón es un importante centro industrial y comercial, así como un importante 
centro de transportes. En Fontibón se encuentran el Aeropuerto Internacional El 
Dorado (originalmente parte de la localidad de Engativá) y la Terminal de 
Transportes de Bogotá. Así mismo se encuentran importantes fábricas y bodegas, 
incluyendo la Zona Franca de Bogotá, el principal centro de maquilas en Bogotá. 
Sobre la Avenida el Dorado se encuentran oficinas de importantes compañías de 
servicios, incluyendo el moderno edificio de la Cámara de Comercio de Bogotá. 
 
 Hospitales 
Como se registra en el cuadro siguiente, en la localidad de Fontibón se localizan 
17 equipamientos de salud, las Unidades Primarias de Atención –UPA- son las 
entidades con más sedes en la localidad, con seis, seguidas de los Centros de 
Atención Médica Inmediata  CAMI con cuatro sedes.(SECRETARIA DE 
GOBIERNO, 2012) 
 
Tabla 3 Instituciones prestadoras de servicios de salud públicas y privadas 
por UPZ, Fontibón, 2002 
 
Nota: Fuente: SDP, Dirección de Planes Maestros y Complementarios, Plan 
Maestro de Equipamientos de Salud, Bogotá D. C., 2011: Pág. 28 
 
En esta localidad también se localizan 558 instituciones privadas prestadoras de 
servicios de salud que corresponden a laboratorios, consultorios médicos y 




 Servicio Educativo 
De acuerdo con la información  suministrada por el plan maestro de  amientos 
de educación, en Fontibón  se localizan 20  colegios oficiales. En lo que refiere a  
las  UPZ, Fontibón concentra el mayor número de establecimientos educativos 
oficiales con 14; las UPZ  Fontibón San Pablo, Modelia y Capellanía presentan 2 y 
1, respectivamente.  Las UPZ  Granjas de  Techo,  Ciudad Salitre Occidental  y 
Zona Franca  no tienen colegios oficiales. (SECRETARIA DE GOBIERNO, 2012) 
En la localidad se ubican además, 146 colegios no oficiales y un centro de 
investigación. 
Tabla 4 Fontibón. Número de establecimientos educativos por tipo según 
UPZ 
 
Nota: Fuente: Conociendo la localidad de Barrios Unidos: Diagnóstico de los aspectos físicos, 





De acuerdo con la Cámara de Comercio de Bogotá, en el 2006 se registraron 227 
empresas en Bogotá. Del total de empresas de la ciudad el 4.7% equivalentes 
10.678 empresas, se ubicaron en la localidad de Fontibón. En la siguiente tabla 
podemos observar la distribución de cada una de las empresas según su tamaño y 
de acuerdo al sector.(Cámara de Comercio Bogotá 2006). 
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Tabla 5 Distribución de las empresas según sus características. 
 
Nota: Fuente Cámara de Comercio Bogotá 2006. 
  
1.1.2 PROCESOS DE EMPRENDIMIENTO ECONÓMICO 
Se debe indicar que  en este momento la Comercializadora de Empanadas Jiret 1 
aún no tiene definidos los procesos claros de emprendimiento económico, aunque 
se combina la venta de empandas con gaseosa o café.  
En la actualidad la Comercializadora cuenta con 1persona de 56 años, señor 
Carlos Julio Rodríguez Parra quienes único socio y dueño. 
1.1.3 VINCULACIÓN DE CADA SECTOR A LAS DINÁMICAS DEL 
MERCADO 
Está ubicada en un sector no comercial, ya que el funcionamiento de dicha unidad 
de negocio funciona en el parqueadero de la Iglesia Manantial, sin embargo en el 
mismo lugar también se llevan a cabo diferentes unidades de negocio apoyados 




1.1.4 CUANTIFICACIÓN Y CUALIFICACIÓN DEL TALENTO HUMANO 
La persona que trabaja en la  comercializadora de Empanadas Jiret 1 se distribuye 
de la siguiente forma: 




Nota: Fuente: Elaboración propia de los autores del proyecto. 
Después de realizar algunas sesiones de trabajo, no se encontró ningún tipo de 
herramienta o programa que evidencia el efectivo desarrollo de esta unidad de 
negocio, no existe conocimiento del manejo de los productos alimenticios ni del 
registro contable de la venta del mismo. 
 
1.1.5 DESCRIPCIÓN DE LAS TECNOLOGÍAS BLANDAS Y DURAS. 
 
La unidad de negocio cuenta con  poca tecnología blanda la cual es basada en el 
conocimiento, el talento y el aprendizaje de la persona ya que para él no hay un 
conocimiento efectivo en la manipulación del producto. 
En cuanto la tecnología dura, la infraestructura tecnológica es deficiente ya que se 
conforma por una greca la cual se utiliza para el calentamiento del café, un horno 
mostrador en el cual es exhibido el producto el cual no está en las mejores 
condiciones. 
1.2 POLITICO-INSTITUCIONALES 
1.2.1 INSTITUCIONES DEL ESTADO CON PRESENCIA EN EL 
TERRITORIO Y LOS SERVICIOS O FUNCIONES QUE CADA UNA DE 
ELLAS OFRECE 
En este momento la unidad de negocio no tiene relaciones con el Estado, sin 
embargo, existe un acuerdo con la Iglesia Manantial quien apoya a esta unidad de 




1 Vendedor/a Comercial 
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1.2.2 SINERGIAS QUE SE ESTABLECEN ENTRE ELLAS EN LA 
PRÁCTICA. 
En cuanto a las sinergias establecidas con la unidad de negocio, en este momento 
no hay ningún tipo de sinergia entre ellas. 
1.2.3 CAPACIDAD DE GESTIÓN PARA LA SOLUCIÓN DE LOS 
PROBLEMAS 
En información obtenida  por la Comercializadora de Empanadas Jiret 1, aún no 
se han implementado   estrategias  para  la solución de los problemas  que surgen 
a diario o posibles eventualidades. Esta situación se presenta por una notable 
ausencia  de  planificación. 
1.2.4 ENTIDADES PÚBLICAS, PRIVADAS O INTERNACIONALES QUE 
HAN OFRECIDO U OFRECEN APOYO Y MONTOS DE LOS 
RECURSOS OBTENIDOS. 
En este momento la comercializadora de Empanadas Jirel 1 solo cuenta con el 
apoyo de la Iglesia Manantial  
1.3 SIMBÓLICO CULTURALES 








Pasión y Vida es una fundación que tiene como propósito el Fortalecimiento de la 
Vida, está conformada por lo miembros de la Iglesia Cristiana Manantial. 
La fundación cuenta con varios proyectos entre los que se encuentra las unidades 
de Negocio como llaman a cada una de las “casetas” que se ubican en el 
parqueadero aledaño a la Iglesia donde le brindan la oportunidad de realizar un 
proceso productivo a sus integrantes. 
La Iglesia Manantial es  una comunidad cristiana, dedicada a la predicación y 
expansión del evangelio de Jesucristo a lo largo y ancho de toda Colombia, 
fundamentados en los principios bíblicos de restauración social y familiar.  
 
 
Ilustración 4  Iglesia Cristiana Manantial 
Fuente: http(IGLESIA CRISTIANA MANANTIAL) 
2 CAPITULO II 
 
2.1 ANÁLISIS D.O.F.A. 
 
La Matriz DOFA, “está diseñado para ayudar al estratega a encontrar el mejor 
acoplamiento entre las tendencias del medio, las oportunidades y amenazas y las 
capacidades internas, fortalezas y debilidades de la Comercializadora de 
Empanadas Jiret 1. Dicho análisis permitió a la comercializadora de empanadas 
formular estrategias para aprovechar sus fortalezas, prever el efecto de sus 
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debilidades, utilizar a tiempo sus oportunidades y anticiparse al efecto de 
amenazas” (Serna Gómez, Humberto (2.008), p. 185). 
Tabla 7 Matriz de Diagnostico D.O.F.A 
 






1. Fácil comercialización del producto
debido al reconocimiento de las
empanadas
1. La actividad comercial se desarrolla
dentro de una caseta que no cuenta con
ningún tipo de publicidad.
2. Cuenta con clientes fijos debido a que
la iglesia cristiana le da permiso para
operar en el parqueadero.
2. La caseta no cuenta con instalaciones
adecuadas para que los clientes puedan
consumir el producto. 
3. Precios competitivos en el mercado.
4. Las empanadas son de buena calidad.
5. La caseta cuenta con energía
eléctrica
6. Conocimiento idóneo para la
elaboración de empanadas 
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
1.Crecimiento de los asistentes a la Iglesia 
2. Implementar nuevos productos y atender las
necesidades de los clientes; para acompañar el
producto ( Ejemplo bebidas calientes, nevera con
productos como gaseosas y jugos)
3. Se tiene crédito con el proveedor y es posible
comercializar mas productos para generar mas
ingresos.
4. Cuentan con reconocimiento por parte de sus
clientes
5. Implementar registros contables.
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
1. Hay más establecimientos comerciales de
comidas alrededor del establecimiento comercial.
2. Los procesos se realizan de manera empírica.
3. La publicidad se realiza solo voz a voz.
4. No cuentan con comprobantes de ingresos y
egresos.
5. El negocio comercializa las empanadas mas no
las fabrica.
EMPANADAS JIRETH
F6,O2. Iniciar fabricación propia de 
empanadas para aumentar utilidades.     
F1,O4. Elaborar un Brochure como 
herramienta  y carta de presentación 
para la unidad de negocio.                                 
F2,O2. Debido a la calidad y aceptación 
de los clientes ,se ha decidido la 
inclusión de nuevos productos.                                   
D2,O1. Instalar mesas y sillas para que los 
clientes puedan consumir cómodamente los 
productos.                                                       
D4,O5. Implementar un registro sencillo de 
información contable.                                                  
D1,O1. Realizar una campaña de Publicidad 
visual y combos para aumentar las ventas y 
dar a conocer los productos ofrecidos en la 
Unidad de Negocio.
D1,A3Realizar una campaña de 
Publicidad visual para aumentar las 
ventas y dar a conocer los productos 
ofrecidos en la Unidad de Negocio 
(Brochure)..
D1,A1. Reducir la competencia a partir del 
mejoramiento de la imagen y apariencia 
física de la Unidad de Negocio (Pendón).                         
D3,A2. Promover por medio de un curso de 
manipulación de alimentos la bioseguridad 
en la unidad de Negocio.
3. El personal que labora en la venta de las 
empanadas no cuenta con conocimientos 
de manipulación de alimentos.
4. El establecimiento no cuenta con 
información f inanciera y contable.
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3 CAPITULO III 
 
3.1.1 OBJETIVO GENERAL 
 
Realizar mediante un proceso de  acompañamiento, asesoría y capacitación para 
fortalecer el negocio y buscar una auto sostenibilidad y la transformación de su 
propia realidad. 
 
3.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS 
 
 Evaluar la viabilidad de la fabricación propia de empanadas para aumentar 
utilidades. 
 
 Apoyar a la unidad de negocio en la elaboración de  un Brochure como 
herramienta  y carta de presentación para la unidad de negocio. 
 
 Mejorar  la calidad del servicio apoyando en la instalación de mesas y sillas 
para que los clientes puedan consumir cómodamente los productos. 
 
 Mejorar el control financiero de la unidad de negocio a través del diseño 
capacitación e implementación de un registro sencillo de información. 
 
 Fortalecer la  publicidad visual y combos para aumentar las ventas y dar a 
conocer los productos ofrecidos en la Unidad de Negocio. 
 
 Mejorar la imagen y apariencia física de la Unidad de Negocio.   
 
 Aumentar la calidad del producto y servicio por medio de un curso de 







    3.1.3   ALCANCE  
 
Realización de un Diagnostico, asesoría y capacitación de acuerdo con la 
metodología  en la modalidad de trabajo de grado en proyección social, la cual 
consiste en la intervención a la comercializadora de alimentos Jiret 1 perteneciente 
a la Fundación Pasión y Vida de la Iglesia Cristiana Manantial asesorarla y 
capacitarla para lograr una auto sostenibilidad y la transformación de su propia 
realidad, el cumplimiento de los objetivos no contempla suministrar los fondos por 




El presente trabajo forma parte de la opción de grado “proyección social” de la 
Universidad de la Salle que pretende mejorar la calidad de vida de los 
emprendedores y pequeños empresarios, la labor desarrollada se basó en una de 
las unidades de negocio de la fundación, cuyo nombre es ”Comercializadora de 
Empanadas Jiret 1”; La Unidad de negocio está conformada por dos personas, el 
propietario Carlos Julio Rodríguez Parra quien es el único socio y dueño; y un 
empleado. En conjunto realizan la comercialización al detal de empanadas. 
 
Esta unidad de negocio presenta dificultades en la operación debido a que: 1. El 
lugar donde funciona no cumple con las condiciones mínimas para la 
comercialización de alimentos; 2. No se cuenta con instalaciones cómodas para 
que los clientes se sienten con su familia a consumir los productos y esto 
disminuye considerablemente la calidad del servicio ofrecido; 3. El personal que 
allí labora no tiene conocimiento en manipulación de alimentos dando lugar a 
factores que pueden contaminar los alimentos y ocasionar trastornos a la salud del 
consumidor; 4. Los clientes no conocen realmente que alimentos  allí se ofrecen 
porque no hay una lista de estos productos por lo anterior se ve afectado el nivel 
de ventas de sus productos; 5. No existen registros contables o controles que 
permita verificar el estado de pérdidas o ganancias, lo anterior no permite controlar 
que todos los productos vendidos fuesen cancelados y que el dinero 
efectivamente ingrese a caja. 
En el presente trabajo  de grado, se pretendió aplicar los conocimientos adquiridos 
en la Universidad a través de la implementación de las estrategias propuestas 
para este trabajo se entrara a apoyar, acompañar, capacitar y formar al 
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emprendedor para que a corto plazo el negocio tenga una proyección y 
transformación; con la asesoría brindada la comercializadora de empanadas se va 
a beneficiar  cambiando su imagen exterior, teniendo las condiciones mínimas 
requeridas para comercializar alimentos, dando a conocer sus productos  por  





El trabajo en proyección social se basa en una intervención realizada por los 
estudiantes en este caso a una unidad de negocio de la Iglesia Cristiana Manantial 
que requiere un proceso de acompañamiento, asesoría y capacitación para 
fortalecer su negocio. 
Según lo reglamentado por la Facultad de Ciencias Administrativas y Contables se 
deben realizar un diagnostico en el cual se cuenta la situación de la 
Comercializadora de Alimentos Jiret 1, se fijaron los objetivos y  estrategias a 
realizar; posteriormente se realiza el proceso de acompañamiento, asesoría y 
capacitación cuyo resultados se presentan en este documento. 
Según (Méndez. C, 2011), para acercarse a una realidad, el método “Inicia por la 
observación  de fenómenos particulares  con el propósito de llegar a conclusión  y 
premisas  generales” en este orden de ideas a partir de las situación particulares 
podremos obtener las premisas necesarias para obtener una visión general del 
estado actual de la unidad de negocio, dichas premisas también pueden ser 
aplicadas  a situaciones similares a la observación. Este método se aplica en cada 
una de las visitas que realizamos al lugar donde se encuentra la  caseta, tomando 
nota de  los aspectos de interés para nuestro trabajo, tomando fotos de imágenes 
que soportan nuestras observaciones  e involucrándonos de lleno también con la 
observación del parqueadero donde se encuentran las otras unidades de negocio. 
 
A través del método de observación, este nos permitirá conocer las prácticas 
existentes en la comercialización de las empanadas y con base en estos hallazgos 
poder evaluar los puntos a fortalecer para lograr el objetivo. 
 
De acuerdo a (Méndez. C, 2011), la observación  permite “percibir 
deliberadamente ciertos rasgos existentes en la realidad por medio de un 
esquema conceptual previo y con base en ciertos propósitos definidos 
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generalmente por una conjetura que se quiere investigar” (Pág. 238);  Para el 
método de análisis se hallara la relación causa-efecto de las situación cotidianas 
de la unidad de negocio mediante la identificación de cada uno de los 
componentes, este método nos permitirá evidenciar los diferentes procesos que se 
llevan a cabo en la comercialización de alimentos y la forma como se desarrollan 
evidenciando las posibles fallas que se puedan presentar y que efecto tiene sobre 
el cumplimientos de los objetivos. 





La fuente más importante de recolección de información para este trabajo  es la 
entrevista ya que por medio de las visitas realizadas a la unidad de negocio se 
recolecto la mayor parte de información utilizada que se ha ido consignando en las 
actas de visitas; Adicionalmente realizamos encuestas para medir el resultado de 
algunas estrategias; Esta técnica permite de acuerdo a Bernal (2006) “establecer 
un contacto directo con las personas que se consideren fuente de información” 
(p.177), para poder cumplir con los objetivos propuestos. 
Observación Directa 
 
Actualmente estamos trabajando el día domingo  acompañando a Don Carlos en 
la comercialización de las empanadas, para identificar ciertos rasgos y 
características de la que  nos permitan la formulación del problema, en los anexos 
se muestran el registro consignado en actas de cada una de las visitas 
mencionadas indicando hora, fecha y temas tratados. 
 
LUGAR 
El lugar principal donde se adelantara el estudio diagnostico y se llevara a cabo el 
desarrollo de este proyecto de grado es en la caseta donde funciona actualmente 
la comercializadora de empanadas Jiret 1 ubicada en el parqueadero aledaño a la 
iglesia  Cristiana Manantial  Av. Calle 13 No 79, adicionalmente se tendrán 






Los recursos necesarios para la realización de este proyecto realmente constan de 
los transportes hacia la comercializadora que son $200.000 aproximados que es el 
costo de desplazamiento hacia el terreno 
TALENTO HUMANO: 
 
Las siguientes son las personas participantes en el proyecto: 
 
Tabla 8 TALENTO HUMANO 
DIEGO RICARDO LEON BARRERA Estudiante trabajo de Proyección 
Social 
DAHIANA M ESTRADA LOZADA Estudiante trabajo de Proyección 
Social 
CARLOS JULIO RODRÍGUEZ PARRA Administrador y dueño  
DIEGO ALEJANDRO PERALTA B Tutor- Asesor Metodológico 
Fuente: elaboración propia de los autores del proyecto. 
 
EQUIPOS: En el desarrollo del trabajo usaremos Computadores portátiles 
propiedad de los estudiantes y Computadores de la Universidad de la Salle. 
 
BIBLIOGRAFICOS: Principalmente  se cuenta con los libros de la Biblioteca de la 













4 CAPITULO IV 
PLAN DE TRABAJO 
 
4.1 PLAN 
De acuerdo a la información recolectada el siguiente fue el plan de trabajo para 
diseñar e implementar la planeación estratégica en la Comercializadora de 
Empanadas Jiret 1. 
 Reunión en la Caseta con el propietario para darle a conocer el 
proyecto a implementar en la unidad de negocio y poder 
desarrollarlo.  
 
 Definición de objetivos basados en las visitas y entrevistas al señor 
Carlos Julio Rodríguez, donde se especifico que se iba a  Intervenir  
la Comercializadora de Alimentos Jiret 1,  mediante un proceso de 
formación, acompañamiento, asesoría y capacitación para fortalecer 
el negocio. 
 
 Se definieron las actividades para alcanzar cada uno de los 
objetivos. 
 
 Establecimiento del cronograma de actividades con fecha de inicio y 
fin para cada una de las tareas. 
 
 Ante el propietario de la unidad de negocio se presento los objetivos, 
las actividades y el cronograma a desarrollar. 
 
 Se acordaron las metas para cada una de las estrategias obtenidas 
de la matriz y consignadas en el cronograma. 
 
 Identificación de los recursos tanto humanos como económicos 
necesarios para llevar a cabo la intervención al negocio. 
 
 Por último se desarrollaron las actividades propuestas y se evidencio 




4.2  CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
 
Tabla 9 Cronograma de Actividades 
 



















Área a la 
cual 
pertenece 












































































2 Gestionar citas. 
Agendamiento 


















a  y carta 
de 
presentació










en un 10% 
sus 
Clientes. 




Listado de los 
productos 
















impresión de los 
Brochure y carta 
de presentación 












final de los 
Brochure 


























































































en un 1% 
sus 
ingresos. 






















































en un 4% 
sus 
ingresos. 




Hacer un listado 
de los productos 
y los combos 










































a a partir 
del 
mejoramie
nto de la 
imagen y 
apariencia 
física de la 
Unidad de 




y mejora de 
la imagen 
Aumentar 
en un 4% 
sus 
ingresos. 




Hacer un listado 
de los arreglos 
locativos que se 
deben hacer a la 
caseta para que 






realizar en la 













de ventas de 

























de la imagen 
física. 






































n en los 
alimentos 
    
1 
Buscar lugares 
donde se pueda 














Fecha y hora 









del curso para 
los 
integrantes de 
la unidad de 
Negocio 






5.1 PROCESO DE INTERVENCION 
 
ESTRATEGIAS DO 
5.1.1 INICIAR FABRICACIÓN PROPIA DE EMPANADAS PARA AUMENTAR 
UTILIDADES. 
SITUACIÓN INICIAL 
En la unidad de negocio el producto principal que se comercializa son las 
empanadas vallunas; El emprendedor actualmente no fabrica las empanadas 
debido a una discapacidad física, no cuenta con instalaciones adecuadas, no 
posee transporte y tampoco los recursos económicos suficientes. Las empanadas 
que se venden en la caseta son compradas a un proveedor quien las transporta al 
punto de venta los días viernes y domingo en la mañana ya que él hace parte de 
la iglesia Cristiana Manantial y asiste al culto. 
El emprendedor cuenta con tiempo suficiente para fabricar el producto ya que Don 
Carlos no tiene otro trabajo, su único medio de sustento es este negocio. 
Tabla 10 EMPANADAS 
 





Aumentar al 54% sus ingresos por medio de la producción directa de empanadas. 
Estrategia planteada 
Fabricación propia de empanada. 
 
Justificación teórica de estrategia planteada 
 Lo que se busca con la elaboración propia del producto es aumentar el nivel de 
utilidad en un 54% ya que al tener un proveedor las ganancias no se ven 
representadas en este mismo porcentaje ya que incurre en el costo del producto y 
su transporte. 
El Sr. Carlos inicia la elaboración propia de empanadas obteniendo así un 
porcentaje de ganancia más alto debido a la reducción en costo de fabricación. 
A continuación se observa la información del costo de fabricación: 
Tabla 11  Costo de Fabricar las Empanadas 
 
Nota Fuente: Elaboración propia de los autores del proyecto. 
Ingredientes Cantidad Precio
Carne 1 kl 10.000
Pollo 1 Pechuga 6.000
Harina de maiz 1 Kl 2.500
Papa 1 kl 1.500
Sal 1/2 Libra 400
Aceite 1/2 Litro 2.500
Cebolla grande 1 500
Tomates maduros 2 400
Mano de obra 1 Empanada 250
24.050Valor Total:
Ingredientes para la elaboracion de 40 Empanadas
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De acuerdo a la tabla anterior, se observa la cantidad de cada uno de los 
ingredientes utilizados y el valor de cada uno para la fabricación de 40 
empanadas. 
A continuación, se evidencia el costo de fabricar una empanada: 
 
Ecuación 1 - Valor Costo de Fabricación 
 
Nota Fuente: Elaboración propia de los autores del proyecto. 
 
El objetivo de esta estrategia es que el Sr. Carlos evite tener un proveedor de 
empanadas para lo cual se planteó la fabricación propia de estas. Teniendo en 
cuenta que el precio por medio del proveedor es de $ 800 pesos por unidad y su 
precio de venta es de $ 1.300 pesos el obtiene una ganancia de 38% por cada 
una. En la fabricación propia se evidencia la oportunidad de incrementar su 
utilidad ya que el costo de fabricación por unidad es de $ 601 pesos, teniendo en 
cuenta que su precio de venta se mantiene el Sr. Carlos obtendrá una ganancia de 
54% la cual es superior a la de tener un proveedor de empanadas. 
 
Tabla 12  Porcentaje de Ganancia 
 
Nota Fuente: Elaboración propia de los autores del proyecto. 
 







Precio de Venta x U/d   $ 1.300 
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Con respecto a la tabla número 2 podemos observar que el porcentaje de 
ganancia por medio de la fabricación propia es más favorable. Esta cifra se 
obtiene de la siguiente manera: al precio de venta ($ 1.300) se le resta el costo de 
fabricación ($ 601) dividido en el precio de venta, el cual da un resultado del 54% 
de ganancia. 
 
Ilustración 5 Porcentaje de Ganancia 
 
Nota Fuente: Elaboración propia de los autores del proyecto. 
 
El Sr. Carlos tiene un promedio de venta semanal de 160 empanadas, su precio 
de venta unitario es de $1.300 pesos lo cual le deja unas ventas totales por valor 
de $ 208.000 pesos. Por otra parte, al precio de venta total, le descontamos el 
costo de fabricación para obtener la ganancia total y lo comparamos descontando 






Tabla 13 Ganancia en Pesos 
 
Nota Fuente: Elaboración propia de los autores del proyecto. 
 
Con referencia a la tabla número 3 podemos observar que para obtener el valor de 
la inversión para la fabricación propia de las 160 empanadas se multiplico el costo 
de producción de cada empanada ($ 601) por la cantidad a producir que en este 
caso son (160)  para obtener un valor de inversión de ($ 96.200). 
Para determinar el valor de ganancia al vender las 160 empanadas, tomamos el 
valor de la venta total ($ 208.000) y le restamos el valor de la inversión propia ($ 
96.200) y de esta manera evidenciamos que la ganancia es de ($ 111.800), a este 
valor se le debe restar los costos fijos que para este caso es el arrendamiento de 
la caseta que para este caso es el 20% de la ganancia que equivalen a ($ 22.360). 
Ganancia total: 
 
Tabla 14 GANANCIA MENOS COSTOS FIJOS 
  Costos Fijos Ganancia Ganancia * CF TOTAL GANANCIA 
Fabricación Propia 20% 111.800 22.360 89.440 
Compra a Proveedor 20% 80.000 16.000 64.000 





Cantidad de Empanadas Precio de Venta Total:
160 1.300 208.000
Inversion Ganancia
Fabricacion Propia 96.200 111.800
Compra a Proveedor 128.000 80.000
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Ilustración 6 Venta Semanal 
 
Nota Fuente: Elaboración propia de los autores del proyecto. 
 
Para poder lograr este aumento en las ventas, es de vital importancia 
complementar cada una de las actividades requeridas para llevar a cabo la 
producción del bien y de esta manera poder reducir costos. Es por esto que se 
debe conocer el concepto de integración vertical. 
 
Integracion Vertical  
Según (Tamayo & Piñeros , 2007)la integración vertical se entiende como una 
incorporación en la acción productiva de la empresa, donde las nuevas actividades 
complementarias relacionadas con el bien o servicio a producir o distribuir 
disminuyen los cotos de producción, aumentan un control sobre el suministro y la 
calidad  del mismo. De acuerdo a lo anterior podemos decir que la integracion 
vertical lo que busca es que la cadena productiva de la empresa sea mas 









Compra a Proveedor 128.000 64.000




La integración vertical hacia atrás de la cadena ocurre cuando una empresa 
comercializadora elabora sus propios productos, es así como la cadena productiva 
se encuentra integrada por diferentes  fases donde la actividad principal se 
comprende desde la producción de la materia prima necesaria, hasta la etapa 
final, donde el bien o servicio es recibido por el consumidor. 
 
Clase de Integración  
Se ha definido, el concepto más simple a la empresa como una unidad económica 
de producción de bienes y servicios. Pero, en razón de que el proceso productivo 
de una empresa implica varias etapas de producción y distintas formas de obtener 
el bien final, surgen distintas formas de organización al interior de las empresas. 
Éstas obedecen a la disponibilidad de insumos, mano de obra, conocimientos 
específicos, necesidad de bienes complementarios o de actividades de 
distribución y venta de los productos. 
Se pueden identificar tres clases de integración vertical en una organización. Sin 
embargo estos tipos de integración no son excluyentes y en algún momento, la 
empresa podrá encontrarse interesada en realizar una combinación de los 
diferentes tipos. Esta mezcla dependerá de diferentes factores como: el tipo de 
bien o servicio que es ofrecido, la estructura y desempeño de las empresas 











Ilustración 7 Tipos de Integración 
 
 
Nota Fuente: Adaptación propia de los autores del proyecto basado en (Tamayo 
& Piñeros , 2007) 
 
De acuerdo a la ilustración anterior podemos decir que al integrarse las empresas 
verticalmente, bien sea hacia atrás o hacia delante, se incorporan a la compañía 
los procesos que anteriormente eran desarrollados por terceros. Esta 
incorporación tiene como resultado el traslado del control de los costos de estos 
bienes o servicios de terceros, hacia el interior de la empresa. Esta situación se 
torna provechosa, cuando los bienes o servicios que allí se producen son clave 
• Se presenta cuando existe la incorporación
de actividades que se encuentran hacia
arriba en la cadena productiva de la
empresa, es decir, se refiere a la inclusión





• Se define como la inclusión dentro de la
empresa de las diferentes actividades que
se encuentran más abajo en la cadena
productiva, con el objetivo de obtener
eficiencias económicas y tener un mejor y
más personalizado acceso al consumidor




• Se define como aquella integración que
permite instaurar una amenaza hacia los
proveedores por medio de la producción
dentro de la empresa de suministros claves
del proceso productivo; pero, sin el
compromiso de hacerlo completamente.
Solamente se produce una parte del total de






para el proceso productivo, donde una situación adversa en el mercado externo, 
limita el proceso productivo de la empresa.(Tamayo & Piñeros , 2007).  
Por lo anterior esta integración es provechosa en cualquier ciclo de la organización 
siempre y cuando los recursos sean utilizados en el tiempo y proceso adecuado. 
 
Actividades de implementación: 
 Lista de posibles academias donde se dicten cursos de elaboración de 
empanadas. 
 Agentamiento de citas para inscripción del Emprendedor. 
 Fabricación directa de empanadas. 
 
Actividades Realizadas 
Las actividades fueron distribuidas de la siguiente manera: 
 
Tabla 15 Lista de Actividades 
Actividad Observación: 
Buscar academias donde enseñen la 
elaboración de empanadas. 
 Escuela de Gastronomía Av. Calle 127 # 
7a- 47 Piso 8, Bogota 
 SENA Calle 15 # 30 - 08 
 Verde Oliva Academia de Cocina Cll 102 
# 14A – 40 
Gestionar citas. Se realiza gestión telefónica y se agenda al Sr. 
Carlos. 
 







El emprendedor cuenta con herramientas que le permitirán desarrollar esta 
estrategia en un futuro, sin embargo se requiere que el tenga mayor compromiso 
con esta estrategia, adicionalmente  es necesario que el Sr. Carlos actualice su 
licencia de manipulación de alimentos para que de esta manera de inicio a la 
elaboración propia y así pueda obtener una mayor ganancia y aprovechando 
mejor su tiempo libre. 
Es de aclarar que la estrategia no fue implementada por la unidad de negocio. 
 
Consideraciones  
El Sr. Carlos con esta estrategia puede obtener resultados positivos ya que 
pueden aumentar sus ganancias y disminuir sus costos elaborando él mismo el 
producto. 
Lo anterior se evidencia en la Tabla16 - Porcentaje de Ganancia. 
El Sr. Carlos no quiso llevar a cabo esta estrategia ya que no disponía de recursos 
y tiempo para la inscripción al curso de cocina. 
 
 
5.1.2 ELABORAR UN BROCHURE COMO HERRAMIENTA  Y CARTA DE 
PRESENTACIÓN PARA LA UNIDAD DE NEGOCIO. 
 
Situación inicial 
En los acompañamientos que realizamos en la Unidad de Negocio observamos 
que las personas se acercaban a la caseta a hacer preguntas como: tiene bebidas 
calientes? vende gaseosa? entre otras y fue en ese momento donde identificamos 
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que elaborar un brochure para dar a conocer los productos mejoraría el servicio y 
serviría como carta de presentación en el momento que  el emprendedor quisiera 
comercializar las empanadas.  
Objetivo 
El objetivo de esta estrategia es dar a conocer a los clientes los productos 
ofrecidos como lo son las empanadas que es el principal producto, las bebidas 
calientes y las gaseosas, adicionalmente tener un medio publicitario impreso que 
servirá como carta de presentación en el momento que el emprendedor quiera dar 
a conocer su producto. 
Estrategia planteada 
 Elaborar un Brochure como herramienta  y carta de presentación para la unidad 
de negocio. 
Justificación teórica de estrategia planteada: 
Por medio del brochure se busca  dar a conocer los productos, ya que en la sede 
actual se presentan nuevos clientes gracias a la demanda de personas que 
asisten a iglesia. 
Para la elaboración del brochure es necesario tener en cuenta que este se basa 
en una publicidad informativa la cual busca dar a conocer a los consumidores el 
producto que se está ofreciendo y al mismo tiempo aumentar su demanda donde 
el principal objetivo es buscar una comunicación especifica con un público meta 
dentro de un tiempo específico. (Kotler & Armstrong, Marketing, 2001). 
El Brochure se diseñó con el fin de informar a los clientes la variedad de productos 
que se están ofreciendo y las distintas promociones que pueden obtener al 
adquirir alguno de los combos; la entrega del brochure se realizada a la salida de 
cada culto que es el momento en el que la gente atraviesa el parqueadero y pasa 





Actividades de implementación 
 Cotización del Diseño del Brochure.  
 Escoger lugar y Diseño del Brochure según cotizaciones.  
 Realización de los Brochures.  
 Repartir Brochures a los posibles clientes.  
 
 
Resultado de actividades 
Positivo ya que se maneja una presentación de la carta donde el cliente puede 
escoger que producto desea consumir y hay una información clara en los precios. 
De acuerdo a la actividad realizada se repartieron 100 brochures los cuales 
arrogaron un impacto efectivo ya que según la encuesta el 94% de los clientes se 
sienten atraídos hacia el producto gracias a este diseño. 
o Diseño: 
Ilustración 8 BROCHURE 
 
Nota Fuente: Elaboración propia de los autores del proyecto. 
Por otra parte el diseño del brochure fue propio de los estudiantes, por tal motivo 
no fue necesario realizar cotizaciones ni ningún tipo de inversión para llevar a 




Para medir el impacto de esta actividad se elaboro una encuesta a los clientes de 
la unidad de negocio donde se puede evidenciar que el impacto fue positivo, ya 
que el 96% de las personas respondieron que volverían a consumir los productos. 
También se observa que el 94% de los encuestados opina que el brochure les ha 
sido útil gracias a la información brindada y los motivo a comprar el producto. 
 
ESTRATEGIAS DO: 
5.1.3 INSTALAR MESAS Y SILLAS PARA QUE LOS CLIENTES PUEDAN 
CONSUMIR CÓMODAMENTE LOS PRODUCTOS. 
 
Situación inicial 
La comercializadora de Empanadas Jiret 1 está ubicada en un parqueadero 
aledaño a la Iglesia Cristiana Manantial, el sitio es un campo abierto y no tiene un 
piso elaborado sino esta en tierra, su infraestructura no está adecuada 
cómodamente, por lo que se diseño la estrategia de que el  emprendedor 
adquiriera sillas y mesas para ofrecer un servicio de calidad y que los clientes 
pudieran sentarse con su familia a consumir los productos; también consideramos 
que al instalar dichos elementos frente a la caseta le dará un reconocimiento y 











Ilustración 9 CLIENTES 
 
Nota Fuente: Elaboración propia de los autores del proyecto. 
En la anterior imagen se observan algunos clientes adquiriendo los productos y a 
su vez se observa que el establecimiento no cuenta con instalaciones donde se 
puedan consumir los alimentos. 
 
Objetivo 
Prestar un mejor servicio a los clientes dando una mayor comodidad al momento 
de ingerir los productos y así lograr fidelizarlos. 
 
Estrategia planteada 
Instalar mesas y sillas para que los clientes puedan consumir cómodamente los 
productos. 
 
Justificación teórica de estrategia planteada: 
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El marketing está compuesto por cuatro variables o elementos que le permiten a la 
compañía direccionar su actividad económica, partiendo de las necesidades de los 
consumidores. Estas variables son: 
 El producto/servicio 
 La plaza 
 El precio 
 La promoción 
 
Una compañía puede ofrecer un producto, un servicio o la combinación de éstos, 
para satisfacer los deseos y/o necesidades de su segmento de mercado.  
 
Es importante resaltar las características, atributos y beneficios de los productos 
debido a que permite la identificación de éstos en un determinado mercado, la 
diferenciación de la competencia y el logro de un posicionamiento de marca. 
(KOTLER, 2008) 
 
La plaza se toma como estrategia para que el producto sea adquirido por el 
consumidor de una manera más fácil, es decir una distribución física. 
 
Actividades de implementación 
 Buscar entidades que fabriquen o distribuyan este tipo de muebles. 
 Cotizar Precios. 
 Puesta en marcha o compra. 
Ver Tabla 17 - Comparativo de Cotizaciones. 
Resultado de actividades 
Se realizaron las siguientes cotizaciones para la adquisición de ocho (8) sillas 
plásticas y dos (2) mesas plásticas para adecuarlas en el lugar y así mejorar las 




Tabla 17 Comparativo de Cotizaciones 
 
Nota Fuente: Elaboración propia de los autores del proyecto. 
 
En la tabla anterior se muestra el valor de las diferentes cotizaciones y se 
evidencia la mejor opción que es la de Mercado libre resaltada en color azul. 
 
Ilustración 10 SILLAS Y MESAS 
 
 Nota Fuente: Elaboración propia de los autores del proyecto. 
 
Ilustración 11 INSTALACION SILLAS Y MESAS 
Valor Mesa Valor Silla Cantidad Mesa Cantidad Silla Valor total
Homecenter 60.900 19.900 2 8 281.000
Easy 58.900 24.300 2 8 312.200








De acuerdo a la encuesta se puede observar que la adecuación de sillas y mesas 
genero más comodidad en los clientes e incremento el consumo de bebidas ya 
que los clientes se podían sentar a ingerir sus productos sin necesidad de estar de 
pie con las menos ocupadas sosteniendo los productos. Esto se evidencia en los 
resultados obtenidos en la encuesta. 
El 97% de los clientes antiguos responden sentirse más a gusto y el 83% de los 




El clima es una de las limitaciones ya que no se cuenta con una carpa en el área 
de las sillas y mesas, esto podría generar una reducción de ventas en temporada 
de lluvia 




En la comercializadora de empanadas Jiret 1 no se lleva un registro contable, no 
se conoce el valor de las ventas, de los gastos, ni de los costos, actualmente no 
existe ningún tipo de registro e información histórica consignada en un libro, 
tampoco  existe el cuadre de caja al finalizar las ventas. 
Objetivo:  




Estrategia planteada:   
Implementar un registro sencillo por medio de un libro fiscal debido a que la 
comercializadora realiza transacciones a diario, ya sea de comprar vender y 
producir, por lo que se hace necesario registrar todas éstas operaciones en forma 
cronológica ósea con fecha y día en que ocurren las transacciones. 
Justificación teórica de estrategia planteada: 
La contabilidad para la toma de Decisiones lo justificamos bajo el paradigma de la 
utilidad, no se trata ya tanto de medir en abstracto unos hechos pasados, en 
búsqueda de un concepto único y autosuficiente de verdad económica, como de 
medir e informar con una finalidad concreta: la toma de decisiones. Con ello el 
propietario de la unidad de negocio tendrá un punto de partida para determinar las 
reglas contables y en consecuencia registrar la información que lo llevara a tomar 
las mejores acciones en el negocio. 
El paradigma de la utilidad orienta al usuario  hacia una más completa y clara 
información financiera con el fin de  interpretar y analizar más detalladamente la 
situación tanto financiera como económica de una empresa. 
51 
 
Con este paradigma evoluciono el concepto de USUARIO que se resume en  las 
personas que tengan interés en una empresa individual o en los problemas 
relativos a la economía nacional.  
La información Contable constituye una herramienta fundamental para la toma de 
decisiones que realizan los usuarios de la información es por eso que la 
implementación del paradigma de la utilidad enfoco a la contabilidad más 
ampliamente realizando más informes y estados financieros con el fin de satisfacer 
y ser más útil para dichos usuarios. 
Adicionalmente y teniendo en cuenta que el emprendedor pertenece al Régimen 
Simplificado, según el Artículo 506 del Estatuto tributario están obligados a llevar 
el libro fiscal de registro de operaciones diarias, donde se registran las 
operaciones de ventas, los costos y los gastos realizados en el desarrollo de su 
actividad; Se puede utilizar un libro o cuaderno de tres columnas el cual debe 
permanecer en el establecimiento, este libro no se debe registrar ante los 
organismos de control. 
Actividades de implementación: 
El siguiente es el formato de libro fiscal, en la portada se deben incluir los datos de 
identificación del comerciante y del establecimiento de comercio, estos datos se 
toman del RUT al que todo régimen simplificado debe estar inscrito. Algunos datos 
pueden ser tomados también del registro mercantil si el comerciante se ha 
registrado en la cámara de comercio 
El libro tiene una columna para registrar los ingresos y los egresos, como las 
compras o el pago por cualquier concepto. 
Al finalizar cada mes deberán, con base en las facturas que les hayan sido 
expedidas, totalizar el valor pagado en la adquisición de bienes y servicios, así mo 
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los ingresos obtenidos en desarrollo de su actividad.
 
Ilustración 12 LIBRO FISCAL 





Ilustración 13 FORMATO LIBRO FISCAL  
Fuente: elaboración propia de loa autores del proyecto. 
 
Nombre Comercializadora de Alimentos Jiret 1 Nit
Mes Agosto Año 2013
































LIBRO FISCAL DE REGISTRO DE OPERACIONES DIARIAS
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RESULTADO DE ACTIVIDADES 
 
Se implemento el siguiente formato en Excel para conocer realmente cuanto 
efectivo ha entrado y cuanto ha salido según las ventas del viernes y el domingo 
(días de ventas), de esta manera se busca conseguir un saldo verídico. La idea 
era realizarlo una vez al día, el procedimiento es el siguiente: 
1. Registrar la base inicial en la caja. En este paso se iniciara dejando $80.000 
en monedas y billetes de baja denominación. 
2. El segundo paso al finalizar el día es contar el dinero en la caja, restar el 
saldo inicial el total de dinero será el resultado de las ventas. 
 
          
  CUADRE DE CAJA DIARIO   
  
COMERCIALIZADORA DE EMPANADAS 
JIRET 1   
          
    Fecha DD/MM/AAAA   
          
  + 
Total Efectivo en 
Caja $XXX.XXX.xx   
          
  - 
EFECTIVO 
INICIAL (Base)  $ 80.000,00   
          
  igual VENTAS $XXX.XXX.xx   
          
 
Ilustración 14 CUADRE DE CAJA DIARIO 
Fuente: elaboración propia de los autores del proyecto. 
El paso a seguir es determinar cuántas empanadas y cuantas bebidas se 
vendieron por medio del siguiente formato: 
1. Registrar cuantas empanadas se compraron al proveedor en la casilla de 
empanadas iníciales. 
2. Registrar cuantas empanadas quedaron al terminar el día de ventas, en la 
casilla de Empanadas sobrantes. 
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3. Realizar la operación de restar las empanadas sobrantes a las empanadas 
iníciales para obtener el total de empanadas vendidas. 
 
Para cuantificar las bebidas se decidió que la medida se llevaría por medio de los 
vasos ya que las bebidas calientes se sirven en un vaso de diferente medida al de 
las gaseosas, el registro se realiza de la misma manera que se especifico para las 
empanadas y el total se determina de restar los vasos sobrantes a los vasos  
iníciales para obtener el total de las bebidas calientes y gaseosas vendidas. 
El siguiente es el formato que se llevara para consignar la información. 
          
  VENTAS   
  COMERCIALIZADORA DE EMPANADAS JIRET 1   
          
    Fecha DD/MM/AAAA   
          
  + Empanadas Iníciales 200   
          
  - Empanadas sobrantes 0   
          
  igual Empanadas Vendidas 200   
          
  + Vasos de café y tinto 200   
          
  - Vasos sobrantes 20   
          
  igual 
Bebidas Calientes  
Vendidas 180   
          
  + Vasos de gaseosa 50   
          
  - Vasos sobrantes 30   
          
  igual Gaseosas Vendidas 20   
          
Ilustración 15 FORMATO VENTAS 
Fuente: elaboración propia de los autores del proyecto. 




1. Consigno el número de empanadas vendidas, el número de bebidas 
calientes, el número de gaseosas y los multiplico por el respectivo precio de 
venta, en la casilla de igual: total vendido debe corresponder al valor que 
tengo en mi caja después de restar la base. 
 
Ilustración 16 VENTAS 
Fuente: elaboración propia de los autores del proyecto. 
El resultado de las estrategias propuestas no se obtuvo y no se cumplieron los 
objetivos definidos, se realizó capacitación sobre el manejo del libro fiscal, también 
se implementaron los formatos para cuadrar la caja y para cuadrar las ventas, se 
capacito al propietario sobre como diligenciar la información como consta en las 
actas de los meses de Agosto y Septiembre  , pero los siguientes tres domingos 
de visita los formatos se encontraron en blanco y no se llegó a la recolección de 
información esperada para continuar con el segundo objetivo de cuantificar los 
Fecha DD/MM/AAAA
Producto Precios
Empanadas Vendidas 200 X  $1.300
Bebidas calientes vendidas 180 X  $800
Gaseosas vendidas 20  X  $800
Total efectivo Ventas
Empanadas Vendidas $ 260.000,00
Bebidas calientes vendidas $ 144.000,00
Gaseosas vendidas $ 16.000,00
igual Total vendido $ 420.000,00




gastos y costos para conocer la información financiera real de la unidad de 
negocio.  
Consideraciones o Limitaciones: 
En esta estrategia se trato de llevar un Registro de información sencilla que 
sirviese como base para la toma de decisiones por parte del emprendedor y para 
conocer el total de sus gastos, costos, ventas, etc; Teniendo en cuenta su calidad 
de contribuyente se capacito como consta en las actas sobre el libro fiscal y se 
diseñaron unos formatos muy sencillos para que el aprendiera a cuadrar su caja y 
conociera las ventas del día pero esta actividad no obtuvo un resultado positivo ya 
que el emprendedor no diligencio ninguno de los formatos y tampoco implemento 
el libro fiscal. Por lo anteriormente expuesto la limitación más importante fue no 
tener la  información ya que no se  pudo recolectar para llegar a aplicar registros 
Contables básicos en la comercializadora de Empanadas Jiret 1. 
ESTRATEGIAS FA:  
5.1.5 FORTALECER LA PUBLICIDAD VISUAL PARA AUMENTAR LAS VENTAS 
Y DAR A CONOCER LOS PRODUCTOS OFRECIDOS EN LA UNIDAD DE 
NEGOCIO. 
Situación inicial: 
En la comercializadora de empanadas Jiret 1 no se cuenta con ningún tipo de 
publicidad, no tiene un aviso con el nombre, no tiene los productos ofrecidos, no 
cuenta con un listado de precios y no tiene una identificación para que los 
consumidores lo relacionen. 
Objetivos:  
1. Fortalecer la Publicidad Visual. 
2. Dar a conocer por medio de la publicidad los productos ofrecidos. 
Estrategia planteada: La publicidad servirá como medio para dar a conocer las 
empanadas y las bebidas calientes, también los combos que servirán para 
incrementar las ganancias. Es importante que los asistentes a la iglesia al cruzar 
frente a la unidad de negocio la identifiquen por medio de los avisos publicitarios 





Justificación teórica de estrategia planteada: 
Para sustentar teóricamente esta estrategia el presente trabajo está basado en  el 
libro de Philip Kotler y Gary Armstrong llamado principios de Marketing. 
La publicidad es una buena manera de informar y persuadir,  independientemente 
de que el fin sea vender Coca-Cola en todo el mundo o conseguir que los 
consumidores de un país en desarrollo utilicen la planificación familiar.(Kotler & 
Armstrong, Principios de Marketing, 2008) 
La dirección de Marketing debe tomar cuatro decisiones importantes cuando 
desarrolla un programa publicitario (véase la figura) definición de los objetivos de 
la publicidad, elaboración del presupuesto para la publicidad desarrollo de una 
estrategia publicitaria (decisiones sobre el mensaje y sobre los medios) y 


















Evaluación de la 
Objetivos de 
Comunicación   
Método de lo 
asequible     
Estrategia del 
mensaje   Publicidad 
Objetivos de 
Ventas   
Porcentaje sobre 
Ventas     
Ejecución del 
mensaje   Impacto de la  
    
Paridad 
competitiva         comunicación  
    Objetivos y tareas         
Impacto en las 
ventas 






y en los beneficios 
          
Alcance, 
frecuencia, impacto   
Retorno de la 
inversión 
          
Principales tipos de 
medios   en la publicidad 
          
Vehículos 
mediáticos 
concretos     
          
Momento de 
colocación en     
  
         los medios     
Ilustración 17 Principales decisiones en publicidad. 
Fuente: (Kotler & Armstrong, Principios de Marketing, 2008) 
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Definición de los objetivos de la publicidad: 
El primer paso consiste en definir los objetivos de la publicidad. Estos objetivos 
deberían basarse en las decisiones anteriores sobre el mercadeo objetivo, el 
posicionamiento y el marketing mix, que definen la tarea que debe desempeñar la 
publicidad en el programa total de marketing. El objetivo general de la publicidad 
consiste en ayudar y crear relaciones con los clientes para comunicarles valor. 
Aquí vamos a analizar objetivos publicitarios concretos.(Kotler & Armstrong, 
Principios de Marketing, 2008) 
Un objetivo de publicidad es una tarea específica de comunicación que se 
quiere alcanzar con determinada audiencia objetivo en determinado periodo de 
tiempo se puede clasificar los objetivos de la publicidad en función de su fin 
primordial, independientemente de que la meta sea informar, persuadir o 
recordar(Kotler & Armstrong, Principios de Marketing, 2008) 
La publicidad informativa se utiliza mucho cuando se saca una nueva categoría 
de productos. En este caso, el objetivo consiste en crear demanda primaria. 
(Kotler & Armstrong, Principios de Marketing, 2008) 
La publicidad persuasiva adquiere mayor importancia a medida que aumenta la 
competencia. Parte de la publicidad persuasiva se ha convertido en una publicidad 
comparativa, por la que la empresa compara directa o indirectamente su marca 
con una o más marcas distintas. La publicidad comparativa se ha utilizado para 
todo tipo de productos, desde refrescos, cervezas, hasta computadoras, pilas, 
alquileres de automóviles y tarjetas de crédito.(Kotler & Armstrong, Principios de 
Marketing, 2008) 
La publicidad recordatorio es importante para los productos maduros: ayuda a 
mantener las relaciones con los clientes y hace que los consumidores sigan 
pensando en el producto. (Kotler & Armstrong, Principios de Marketing, 2008) 
La meta de la publicidad consiste en hacer avanzar a los consumidores a través 
de las etapas de la disposición  a la compra del comprador. Parte de la publicidad 
está diseñada para llevar  a la gente a emprender una acción inmediata.(Kotler & 




Posibles objetivos de la Publicidad 
 
Ilustración 18 Posibles objetivos de la Publicidad 
 






Comunicar el valor para el cliente Informar al mercado de una variación
del precio
Informar el mercado sobre un nuevo Describir los servicios disponibles
producto
Explicar como funciona el producto Corregir falsas impresiones
Sugerir nuevas aplicaciones del Crear la marca y la imagen de la empresa
producto
Publicidad persuasiva
Generar preferencia por la marca Persuadir a los clientes para que compren
ahora
Promover un cambio a nuestra marca Persuadir a los clientes para que acepten
una visita de ventas
Cambiar la percepción que tiene el Convencer a los clientes para que hablen
cliente de los atributos del producto a otros de la marca
Publicidad recordatoria
Mantener relaciones con los clientes Recordar a los clientes donde pueden
comprar el producto
Recortar a los consumidores que Mantener la marca en la mente de los




DESARROLLO DE UNA ESTRATEGIA PUBLICITARIA 
 
La estrategia publicitaria se compone de dos grandes elementos: la creación de 
mensajes publicitarios y la selección de los medios publicitarios. Antaño, las 
empresas solían considerar que la planificación de los medios era un elemento 
secundario del proceso de creación del mensaje. El departamento creativo creaba 
primero buenos anuncios, y después el departamento de medios elegía y 
compraba los mejores medios para llevar estos anuncios a las audiencias objetivo 
deseado. Con frecuencia esto generaba fricciones entre los creativos y los 
planificadores de los medios.(Kotler & Armstrong, Principios de Marketing, 2008) 
Hoy en día, sin embargo, la fragmentación de los medios, el incremento 
desbordado de sus costes y las estrategias de marketing mas enfocadas han 
promovido la importancia de la función de planificación de los medios. Cada vez 
más, los anunciantes están orquestando armoniosamente sus mensajes y los 
medios que los transmiten. 
Creación del mensaje publicitario: 
Según Kotler & Armstrong la publicidad solo puede tener éxito si los anuncios 
acaparan la atención y comunicación bien. Los buenos mensajes publicitarios son 
especialmente  importantes en el actual entorno tan caro y saturado de publicidad. 
El primer paso para crear mensajes publicitarios eficaces consiste en planificar 
una estrategia del mensaje: decir cuál es el mensaje general que se le quiere 
comunicar a los consumidores. El fin de la publicidad es conseguir que los 
consumidores piensen y reaccionen ante el producto o la empresa de determinada 
manera. La gente solo responderá si cree que se beneficiara por hacerlo.(Kotler & 







ELECCION ENTRE PRINCIPALES TIPOS DE MEDIO  
 
Los principales tipos de medio son: 
 La televisión 
 Los periódicos 
 El correo postal 
 Las revistas 
 La radio 
 Las vallas publicitarias 
Cada medio tiene sus ventajas y sus limitaciones 
Se debe elegir el medio que presente de forma eficaz y eficiente el mensaje 
publicitario a los clientes objetivo. 
También se debe tener en cuenta el costo de producir los anuncios para los 
distintos medios. Mientras que los anuncios en periódicos pueden ser muy baratos 
de producir, los vistos anuncios en televisión pueden ser muy caros. Como 
consumidores estamos acostumbrados a ver anuncios en televisión, revistas y 
periódicos, en sitios web, en la radio y al borde de  las carreteras. Pero hoy en día, 
da igual a donde vaya o lo que haga, es probable que se encuentre con alguna 
nueva forma de publicidad. 
En la siguiente ilustración se resume los perfiles de los principales tipos de medios 







Ilustración 19 Perfiles de los principales tipos de medios. 






Buena cobertura de 
marketing de masas; 
reducido coste por 
exposición; combina la 
imagen, el sonido y el 
movimiento; resulta atractivo 
a los sentidos
Costes absolutos 
elevados; gran saturación 
de anunciantes; 
exposición fuga; menor 




temporal; gran cobertura del 
mercado local; amplia 
aceptabilidad; elevada 
credibilidad
Corta duración; mala 
calidad de reproducción; 
escasa permanencia en la 
audiencia
Correo postal
Elevada selectividad de la 
audiencia; flexibilidad; no 
hay competencia publicitaria 
dentro del mismo medio; 
permite la personalización
Coste por exposición 
relativamente elevado; 
imagen de "correo 
basura"
Revistas
Gran selectividad grafica y 
demográfica; credibilidad y 
prestigio; elevada calidad de 
la producción; larga duración 
y gran permanencia para los 
lectores
Requiere mucho tiempo 
para comparar el espacio 
para el anuncio; coste 
elevado, no se garantiza 
la ubicación
Radio
Buena aceptación local; 
elevada selectividad 
geográfica y demográfica; 
coste reducido
Solo tiene sonido, 
exposición fugaz, 
reducida atención (es el 




elevada y repetida; coste 
reducido; escasa 
competencia del mensaje; 
buena selectividad de la 
posición















Actividades de implementación: a continuación se muestra el flujograma que  
describe el proceso que se siguió: 
 
Ilustración 20 FORTALCER LA PUBLICIDAD VISUAL 
Fuente: elaboración propia de los autores del proyecto. 
CAMAPAÑA DE PUBLICIDAD VISUAL





1. Imágenes y Lista de los productos 
que se venderán
2. Obtener un listado de cotizaciones 
de empresas de publicidad.





Instalación de la 
publicidad visual 
en la unidad de negocio
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Desarrollo de las actividades: 
 Definición del objetivo:  
El objetivo de la publicidad serán las personas que transitan frente a la 
caseta donde se comercializan las empanadas; aquí se   creara una 
relación con los clientes para comunicarles por medio de la publicidad los 
productos. 
 Tipo de publicidad: 
 
La publicidad será informativa ya que dará a conocer los productos e 
informara cuales se venden en la unidad de negocio. También con este tipo 
de publicidad se busca crear una marca e imagen de la unidad de negocio. 
 
 Tipo de medio: 
El tipo de medio seleccionado es Publicidad Exterior ya que es la mejor 
manera de informar y persuadir y se adecua al objetivo de la estrategia que 
es dar a conocer por medio de la Publicidad Visual los productos ofrecidos. 
 Listado de productos: 
 
El siguiente es el listado de los productos que se ofrecen con su respectiva 




Ilustración 21 CARTA DE PRODUCTOS 
Fuente de las fotografías: elaboración propia de los autores del proyecto. 
EMPANADAS 
VALLUNAS                                        
Las empanadas vallunas contienen 
papa en cuadritos, carne desmechada 
y guiso típicamente colombiano.                                 
PRECIO $1.300
 TINTO                              
Bebida caliente presentación por 
excelencia del Café Colombiano.  
PRECIO $800
 PERICO                             
Bebida caliente a base de café 
colombiano y leche.  PRECIO $800
AROMATICA                             
Bebida caliente a base de frutas y 





 Cotizaciones publicidad: 
Se solicitaron cotizaciones y diseños para la realización de un pendón inicial que 
será el nombre que se le pondrá a la caseta y que identificara los productos 
ofrecidos: 
Se cotizo en las siguientes empresas de publicidad: 
 
Ilustración 22 LISTADO DE COTIZACIONES 
Nota: Fuente elaboración propia de los autores del proyecto. 
Empresa: Valor: Tiempo de Entrega
OFIMAX CENTRO GRAFICO
 $      168.000,00 
1 o 2 Días hábiles después de 
aprobado el arte final
IMPREGNA DIGITAL
 $        50.000,00 
24 horas después de recibido el 
diseño
KAIKIAT
 $      185.000,00 3 a 5 días hábiles
LISTADO DE COTIZACIONES
 Descripción: pendones impresos a full color, con tubos 
por el lado $168.000 cada uno 
 Descripción:  Pendón o pancarta impresa a color el 
costo de $25.000 por metro cuadrado sin limite de 
color. 
 Descripción:  Banner con calidad fotográfica impreso 
en full color, de larga duración para exteriores, fácil de 






Se ordeno la compra del 1 pendón con la empresa de Publicidad Impregna Digital  
ya que el precio, la calidad y el diseño se adaptaba al requerido; El aviso mide 180 
X 70 cms a color y con ojálate para facilitar la instalación en la caseta. 
Inicialmente se planteo en el objetivo de esta estrategia fortaleciendo la publicidad 
visual y debido al tamaño físico se adecuarían 3 avisos pero por el costo solo se 
llego a imprimir uno, que se utilizo para generar preferencia por las empanadas 
vallunas y persuadir a los clientes para que compren. 
 
Resultado de actividades: 
Como resultado del fortalecimiento en la Publicidad Visual se obtuvo el siguiente 
diseño que servirá en adelante como la marca del producto, contiene el nombre de 
la Unidad de Negocio, una imagen del producto principal que son las empanadas y 
el mensaje “Siempre quieres una mas”  para acaparar la atención y generar la 





Ilustración 23 PENDON 
Nota: fuente elaboración propia de los autores del proyecto. 
El pendón se adquirió con un costo de $31.000 como consta en la factura de venta 
No.119 de Impregna Digital (Adjunta en los anexos). 
 
INSTALACION 
La instalación del pendón fue un avance muy importante para conseguir  que los 
consumidores pensaran y reaccionaran ante la imagen de unas provocativas 
empanadas y una bebida caliente “perico” que motivara a la compra de los 
productos y que además generara identidad propia a la caseta. 





Ilustración 24 INSTALACIION PENDON 
Nota: Fuente elaboración propia de los autores del proyecto. 
Impacto: 
Del 100% de los encuestados, el 90% afirma sentirse atraído hacia los productos 
de Empanadas Jiret 1 gracias a la ubicación del pendón, ya que este se hace 
visible gracias a su buen tamaño y la calidad del diseño. 
Adicionalmente con  el pendón instalado en la caseta el impacto fue dar a  conocer 
las empanadas y las bebidas calientes, también  que los asistentes a la iglesia al 
cruzar frente a la unidad de negocio la identificaran. 
Consideraciones o Limitaciones. 
En el desarrollo de esta estrategia se presentaron varias limitaciones, no se llevó a 
cabo todas las acciones tendiendetes al fortalecimiento de la publicidad visual, 
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debido a la falta de recursos económicos solo se imprimió un pendón que contenía 
el nombre y la imagen de dos de los productos que se ofrecen.  
Se considera a corto plazo adquirir dos pendones más para dar a conocer a los 
consumidores productos en combos y un listado con los precios actuales. 
 
5.1.6 REDUCIR LA COMPETENCIA A PARTIR DEL MEJORAMIENTO DE LA 
IMAGEN Y APARIENCIA FÍSICA DE LA UNIDAD DE NEGOCIO. 
Situación inicial: 
La comercializadora de empanadas Jiret 1 no se encuentra dentro de un ambiente 
apto para comercializar alimentos, aclarando que el ambiente se refiere a 
cualquier área interna o externa delimitada físicamente que forma parte del 
establecimiento destinado a la fabricación, al procesamiento, a la preparación, al 
envase, almacenamiento y expendido de alimentos ya que debe cumplir con unos 
requisitos mínimos exigidos por ley, no tiene pisos, paredes y techo en 
condiciones higiénicas, no cuenta con una ventilación e iluminación adecuada 
siendo así todos los anteriormente mencionados factores que pueden contaminar 
los alimentos y ocasionar trastornos a la salud del consumidor. 
En la siguiente imagen se evidencia que el techo esta oxidado y no está 







Ilustración 25 TECHO DE LA CASETA 
Nota: fuente elaboración propia de los autores del proyecto. 
En la siguiente imagen se evidencia que el piso no está construido con materiales 
adecuados  lo que  genera sustancias  contaminantes tóxicas, tiene grietas, está 







Ilustración 26 PISO DE LA CASETA 
Nota: Fuente elaboración propia de los autores del proyecto. 
 
Objetivo:  
Mejorar la imagen y reducir la competencia por medio de los arreglos locativos que 
se deben realizar a la caseta donde se ubica la unidad de negocio, es importante 
que se ajuste a las normas mínimas que debe tener un lugar donde se 
comercializan alimentos. 
 
Justificación teórica de estrategia planteada: 
En el aspecto legal, las normas sanitarias y de seguridad son disposiciones 
públicas de cumplimiento obligatorio, susceptibles de fiscalización y sanción por su 
incumplimiento. Por otra parte, las normas y sistemas de calidad son de adopción 
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voluntaria, y establecen las pautas de identificación y diferenciación de un 
producto o servicio en el mercado de los consumidores alimentarios. 
De acuerdo a la Resolución 10984 de 1.993 documentos que certifica el 
funcionamiento sanitario de los establecimientos como Licencia Sanitaria y se 
establecen los procedimientos para su obtención en su artículo 3 cataloga de alto 
riesgo sanitario a los lugares donde se expende alimentos y que para este caso 
aplica a la Unidad de Negocio por lo tanto los requisitos básicos que se deben 
cumplir para la obtención de la Licencia Sanitaria obliga a adecuar la caseta con 
los siguientes puntos:  
a. Poseer conexión a la red de acueducto y alcantarillado 
b. Tener pisos, paredes y techos en condiciones higiénicas de fácil lavado y 
limpieza según la utilización que se le dé a las diferentes áreas 
c. Dar iluminación y ventilación natural o artificial según la actividad que se realice. 
d. Instalar unidades sanitarias en la proporción de un baño por cada 20 mujeres, y 
un baño y orinal por cada 20 hombres con sus respectivos lavamanos y elementos 
de aseo (jabón, elementos de secado). Y prestar los servicios sanitarios a los 
usuarios. 
e. Dar almacenamiento a las basuras y cumplir con las normas de recolección 
establecidas (horas, días, etc.). Los locales deben estar libres de insectos y 
roedores, y permanecer limpios y aseados. 
f. Cumplir las demás normas contempladas en la Ley 9 de 1979 y sus normas 
reglamentarias. 
De los requisitos para establecimientos de alto riesgo 
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Artículo 5º.- Además de los requisitos descritos en el artículo anterior los 
establecimientos de alto riesgo sanitario cumplirán con lo siguiente: 
a. Los que se procesen, almacenen o expongan alimentos deberán cumplir lo 
establecido en las normas reglamentarias especificas que hacen referencia al 
control de calidad, infraestructura sanitaria, de equipos y manipulación de 
alimentos. Para efecto de la expedición de la Licencia Sanitaria solamente se 
expedirá en el Nivel I, los que procesen, depositen y expendan en el mismo sitio. 
Si se distribuyen en lugares diferentes al de elaboración será competencia del 
Nivel II. 
b. Los que originen contaminación atmosférica o contaminación por vertimientos 
industriales deberá realizar tratamientos de dichos desechos antes de verterlos al 
medio ambiente, según lo estipulan los Decretos 01 de 1982 y 1594 de 1984. 
c. Los que tengan riesgos ocupacionales deberán cumplir con las normas 
contempladas en el Decreto 614 de 1984 y la Resolución 1016 de 1989. 
d. Los establecimientos considerados de alto riesgo sanitario se les otorgará la 
Licencia Sanitaria, comprobando en visita previa los requisitos sanitarios. 
Decreto 3075 de 1.997 
En el Decreto 3075 de 1.997 teniendo en cuenta que la salud es un bien de interés 
público, regulan las actividades que puedan generar factores de riesgo por el 
consumo de los alimentos, los siguientes capítulos aplican a la unidad de negocio 
y por lo tanto hace necesaria la intervención física a la caseta.  
En el capítulo I, artículo 8 dice que Los establecimientos destinados a la 
fabricación, el procesamiento, envase, almacenamiento y expendio de alimentos 
deberán cumplir las condiciones generales que se establecen a continuación: 
Localización y accesos. 
76 
 
a. Estarán ubicados en lugares aislados de cualquier foco de insalubridad que 
represente riesgos potenciales para la contaminación de alimentos; 
b. Su funcionamiento no deberá poner en riesgo la salud y el bienestar de la 
comunidad; 
c. Sus accesos y alrededores se mantendrán limpios, libres de acumulación 
de basuras y deberán tener superficies pavimentadas o recubiertas con 
materiales que faciliten el mantenimiento sanitario e impidan la generación 
de polvo, el estacionamiento de aguas o la presencia de otras fuentes de 
contaminación para el alimento. 
Diseños y construcción. 
d. La edificación debe estar diseñada y construida de manera que proteja los 
ambientes de producción, e impida la entrada de polvo, lluvia, suciedades u 
otros contaminantes, así como del ingreso y refugio de plagas y animales 
domésticos; 
e. La edificación debe poseer una adecuada separación física y/o funcional de 
aquellas áreas donde se realizan operaciones de producción susceptibles 
de ser contaminadas por otras operaciones o medios de contaminación 
presentes en las áreas adyacentes; 
f. Los diversos locales o ambientes de la edificación deben tener el tamaño 
adecuado para la instalación, operación y mantenimiento de los equipos, 
así como para la circulación del personal y el traslado de materiales o 
productos. Estos ambientes deben estar ubicados según la secuencia 
lógica del proceso, desde la recepción de los insumos hasta el despacho 
del producto terminado, de tal manera que se eviten retrasos indebidos y la 
contaminación cruzada. De ser requerido, tales ambientes deben dotarse 
de las condiciones de temperatura, humedad u otras necesarias para la 
ejecución higiénica de las operaciones de producción y/o para la 
conservación del alimento; 
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g. La edificación y sus instalaciones deben estar construidas de manera que 
se faciliten las operaciones de limpieza, desinfección y desinsectación 
según lo establecido en el plan de saneamiento del establecimiento; 
h. El tamaño de los almacenes o depósitos debe estar en proporción a los 
volúmenes de insumos y de productos terminados manejados por el 
establecimiento, disponiendo además de espacios libres para la circulación 
del personal, el traslado de materiales o productos y para realizar la 
limpieza y el mantenimiento de las áreas respectivas; 
i. Sus áreas deberán estar separadas de cualquier tipo de vivienda y no 
podrán ser utilizadas como dormitorio; 
j. No se permite la presencia de animales en los establecimientos objeto del 
presente Decreto. 
Abastecimiento de agua. 
k. El agua que se utilice debe ser de calidad potable y cumplir con las normas 
vigentes establecidas por la reglamentación correspondiente del Ministerio 
de Salud; 
l. Deben disponer de agua potable a la temperatura y presión requeridas en 
el correspondiente proceso, para efectuar una limpieza y desinfección 
efectiva; 
ll) Solamente se permite el uso de agua no potable, cuando la misma no 
ocasione riesgos de contaminación del alimento; como en los casos de 
generación de vapor indirecto, lucha contra incendios, o refrigeración 
indirecta. En estos casos, el agua no potable debe distribuirse por un 
sistema de tuberías completamente separados e identificados por colores, 
sin que existan conexiones cruzadas ni sifonaje de retroceso con las 
tuberías de agua potable; 
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m. Deben disponer de un tanque de agua con la capacidad suficiente, para 
atender como mínimo las necesidades correspondientes a un día de 
producción. La construcción y el mantenimiento de dicho tanque se 
realizará conforme a lo estipulado en las normas sanitarias vigentes. 
Disposición de residuos líquidos. 
n. Dispondrán de sistemas sanitarios adecuados para la recolección, el 
tratamiento y la disposición de aguas residuales, aprobadas por la autoridad 
competente; 
o. El manejo de residuos líquidos dentro del establecimiento debe realizarse 
de manera que impida la contaminación del alimento o de las superficies de 
potencial contacto con este. 
Disposición de residuos sólidos. 
p. Los residuos sólidos deben ser removidos frecuentemente de las áreas de 
producción y disponerse de manera que se elimine la generación de malos 
olores, el refugio y alimento de animales y plagas y que no contribuya de 
otra forma al deterioro ambiental; 
q. El establecimiento debe disponer de recipientes, locales e instalaciones 
apropiadas para la recolección y almacenamiento de los residuos sólidos, 
conforme a lo estipulado en las normas sanitarias vigentes. Cuando se 
generen residuos orgánicos de fácil descomposición se debe disponer de 
cuartos refrigerados para el manejo previo a su disposición final. 
Instalaciones sanitarias. 
r. Deben disponer de instalaciones sanitarias en cantidad suficiente tales 
como servicios sanitarios y vestideros, independientes para hombres y 
mujeres, separados de las áreas de elaboración y suficientemente dotados 
para facilitar la higiene del personal; 
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s. Los servicios sanitarios deben mantenerse limpios y proveerse de los 
recursos requeridos para la higiene personal, tales como: papel higiénico, 
dispensador de jabón, implementos desechables o equipos automáticos 
para el secado de las manos y papeleras, 
t. Se deben instalar lavamanos en las áreas de elaboración o próximos a 
estas para la higiene del personal que participe en la manipulación de los 
alimentos y para facilitar la supervisión de estas prácticas; 
u. Los grifos, en lo posible, no deben requerir accionamiento manual. En las 
proximidades de los lavamanos se deben colocar avisos o advertencias al 
personal sobre la necesidad de lavarse las manos luego de usar los 
servicios sanitarios, después de cualquier cambio de actividad y antes de 
iniciar las labores de producción; 
v. Cuando lo requieran, deben disponer en las áreas de elaboración de 
instalaciones adecuadas para la limpieza y desinfección de los equipos y 
utensilios de trabajo. Estas instalaciones deben construirse con materiales 
resistentes al uso y a la corrosión, de fácil limpieza y provistas con 
suficiente agua fría y caliente, a temperatura ni inferior a 80ºC. 
Artículo 9º.- Condiciones Específicas de las Áreas de Elaboración. Las áreas de 
elaboración deben cumplir además los siguientes requisitos de diseño y 
construcción: 
Pisos y drenajes: 
a. Los pisos deben estar construidos con materiales que no generen 
sustancias o contaminantes tóxicos, residentes, no porosos, impermeables, 
no absorbentes, no deslizantes y con acabados libres de grietas o defectos 
que dificulten la limpieza, desinfección y mantenimiento sanitario; 
b. El piso de las áreas húmedas de elaboración debe tener una pendiente 
mínima de 2% y al menos un drenaje de 10 cm de diámetro por cada 40 
m2 de área servida; mientras que en las áreas de baja humedad ambiental y 
80 
 
en los almacenes, la pendiente mínima será del 1% hacia los drenajes, se 
requiere al menos un drenaje por cada 90 m2 de área servida. Los pisos de 
las cavas de refrigeración deben tener pendiente hacia drenajes ubicados 
preferiblemente en su parte exterior; 
c. El sistema de tuberías y drenajes para la conducción y recolección de las 
aguas residuales, debe tener la capacidad y la pendiente requeridas para 
permitir una salida rápida y efectiva de los volúmenes máximos generados 
por la industria. Los drenajes de piso deben tener la debida protección con 
rejillas y, si se requieren trampas adecuadas para grasas y sólidos, estarán 
diseñadas de forma que permitan su limpieza. 
Paredes. 
d. En las áreas de elaboración y envasado, las paredes deben ser de 
materiales resistentes, impermeables, no absorbentes y de fácil limpieza y 
desinfección. Además, según el tipo de proceso hasta una altura adecuada, 
las mimas deben poseer acabado liso y sin grietas, pueden recubrirse con 
material cerámico o similar o con pinturas plásticas de colores claros que 
reúnan los requisitos antes indicados; 
e. Las uniones entre las paredes y entre estas y los pisos y entre las paredes 
y los techos, deben estar selladas y tener forma redondeada para impedir la 
acumulación de suciedad y facilitar la limpieza. 
Techos. 
f. Los techos deben estar diseñados y construidos de manera que se evite la 
acumulación de suciedad, la condensación, la formación de mohos y 
hongos, el desprendimiento superficial y además facilitar la limpieza y el 
mantenimiento; 
g. En lo posible, no se debe permitir el uso de techos falsos o dobles techos, a 
menos que se construyan con materiales impermeables, resistentes, de 
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fácil limpieza y con accesibilidad a la cámara superior para realizar la 
limpieza y desinfección. 
Ventanas y otras aberturas. 
h. Las ventanas y otras aberturas en las paredes deben estar construidas para 
evitar la acumulación de polvo, suciedades y facilitar la limpieza; aquellas 
que se comuniquen con el ambiente exterior, deben estar provistas con 
malla antiinsecto de fácil limpieza y buena conservación; 
Puertas. 
i. Las puertas deben tener superficie lisa, no absorbente, deben ser 
resistentes y de suficiente amplitud; donde se precise, tendrán dispositivos 
de cierre automático y ajuste hermético. Las aberturas entre las puertas 
exteriores y los pisos no deben ser mayores del 1 cm; 
j. No deben existir puertas de acceso directo desde el exterior a las áreas de 
elaboración; cuando sea necesario debe utilizarse una puerta de doble 
servicio, todas las puertas de las áreas de elaboración deben ser 
autocerrables en lo posible, para mantener las condiciones atmosféricas 
diferenciables deseadas. 
Escaleras, elevadores y estructuras complementarias (rampas, plataformas) 
k. Estas deben ubicarse y construirse de manera que no causen 
contaminación al alimento o dificulten el flujo regular del proceso y la 
limpieza de la planta; 
l. Las estructuras elevadas y los accesorios deben aislarse en donde sea 
requerido, estar diseñadas y con un acabado para prevenir la acumulación 




ll. Las instalaciones eléctricas, mecánicas y de prevención de incendios deben 
estar diseñadas y con un acabado de manera que impidan la acumulación 
de suciedades y el albergue de plagas. 
 
Iluminación. 
a. Los establecimientos objeto del presente Decreto tendrá una adecuada y 
suficiente iluminación natural y/o artificial, la cual se obtendrá por medio de 
ventanas, claraboyas, y lámparas convenientemente distribuidas; 
b. La iluminación debe ser de la calidad e intensidad requeridas para la 
ejecución higiénica y efectiva de todas las actividades. La intensidad no 
debe ser inferior a: 
540 lux (59 bujía - pie) en todos los puntos de inspección; 
220 lux (20 bujía - pie) en locales de elaboración, y 
110 lux (10 bujía - pie) en otras áreas del establecimiento; 
c. Las lámparas y accesorios ubicados por encima de las líneas de 
elaboración y envasado de los alimentos expuestos al ambiente, deben ser 
de tipo de seguridad y estar protegidas para evitar la contaminación en 
caso de ruptura y, en general, contar con una iluminación uniforme que no 
altere los colores naturales. 
Ventilación. 
d. Las áreas de elaboración poseerán sistemas de ventilación directa o 
indirecta, los cuales no deberán crear condiciones que construyan a la 
contaminación de estas o a la incomodidad del personal. La ventilación 
debe ser adecuada para prevenir la condensación del vapor, polvo, facilitar 
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la remoción del calor. Las aberturas para circulación del aire estarán 
protegidas con mallas de material no corrosivo y serán fácilmente 
removibles para su limpieza y reparación; 
e. Cuando la ventilación es inducida por ventiladores y aire acondicionado, el 
aire debe ser filtrado y mantener una presión positiva en las áreas de 
producción en donde el alimento esté expuesto, para asegurar el flujo de 
aire hacia el exterior. Los sistemas de ventilación deben limpiarse 















Actividades de implementación: a continuación se muestra el flujograma que  
describe el proceso que se siguió: 
 
Ilustración 27 MEJORAMIENTO DE LA IMAGEN 




Desarrollo  de las actividades: 
 
1. Listado de los arreglos locativos: 
 
Ilustración 28 LISTADO DE ARREGLOS LOCATIVOS 
Fuente: elaboración propia de los autores del proyecto. 
2. Se realizaron las cotizaciones de los materiales y la mano de obra para 
conocer los valores y poder llevar a cabo las adecuaciones. 
 
Se obtuvo la cotización formal de un contratista llamado Surface S.A.S el cual 
ofrece el servicio para hacer las adecuaciones incluyendo los materiales, el costo 
global es de $200.00, adicionalmente un trabajador informal de la iglesia ofreció su 
servicio por el valor de $90.000 sin materiales. 
Con respecto a los materiales en la siguiente tabla se indica cuales se requieren, 
en qué medida y presentación, además  el costo en COVAL ferreteríay el costo en 
Homecenter que se consultó por internet en su página oficial. 
ELECTRICIDAD E ILUMINACION
Arreglar instalaciones eléctricas e iluminación
PUERTA
Soldar la puerta de la caseta y el mesón
PINTURA CASETA




Ilustración 29 TABLA DE MATERIALES. 
Fuente: elaboración propia de los autores del proyecto. 
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3. La tercera actividad consistía en desocupar la caseta para poderla lavar y 
que estuviese en condiciones higiénicas para empezar el proceso de 
pintura. 
Es importante desengrasar el techo, las paredes, adecuar el piso y así 
empezar a lijar para restablecer la pintura, adicionalmente hacer unos 






                
                  
                  
                  
                  
                  
                  
                  
                  
                  
                  
                  
                  
                  
                  
                  
                  
                  
                  
                  
                  
                  
                  
 
 
Nota: fuente elaboración propia de los autores del proyecto. 
El techo esta 
oxidado se debe 
lijar y aplicar 
anticorrosivo 
Al lavar la caseta se 
desengrasan las 
paredes  y se realiza el 
proceso de 
adecuación. 
Ilustración 30 ADECUACIONES CASETA 
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4. La última actividad a realizar consistían en que el contratista iniciara su trabajo 
de adecuación. 
 
Nota: fuente elaboración propia de los autores del proyecto. 
LAVADO
• Se debe realizar una limpieza profunda 
a toda la pintura suelta, los residuos, la 
grasa y la suciedad del metal para que 
la pintura se adhiera .
LIJADO
• Para obtener mayor duracion se de 
debe lijar toda la caseta para que el 
metal quede aspero y se pueda pintar.
PINTURA
• Luego se aplicara el anticorrosivo que 
servira para proteger la caseta de la 
degradacion o proceso de corrosion y 
se procede a pintar 




La unidad de negocio funciona en una caseta de Postobon por lo que realizamos 
la llamada a la línea de servicio al cliente y averiguamos si esta marca realizaba 
las reparaciones del lugar, efectivamente nos contestaron que ellos si hacían esta 
función que debíamos solicitar el servicio con un numero que la caseta tenia 
interno; al comentarle de esta solución al emprendedor nos enteramos que estas 
casetas están en ubicadas en este parqueadero y ellos las utilizan sin 
conocimiento de Postobon y que la Fundación era responsable, es decir que 
estaban en dicho lugar de una manera ”no legal”, por lo que tuvimos que optar por 
diseñar una estrategia para hacerle los arreglos locativos de manera urgente ya 
que la  comercializadora de empanadas Jiret 1 además de mejorar la imagen 
exterior estaría cumpliendo con unos requisitos y estándares mínimos para 
comercializar las empanadas, la estrategia no llego a su última actividad debido a 
la falta de recursos por parte del propietario para comprar los materiales y 
cancelar la mano de obra propuesta en el presente trabajo. Adicionalmente una de 
las principales tareas era desocupar la caseta para lavarla y después de incumplir 
varias fechas no se realizo. 
No se logro el cambio en la imagen y por lo tanto esto conllevo a no reducir la 
competencia debido a que en el lugar donde se ubica la caseta existe otra venta 
de alimentos con una imagen exterior que influye y persuade a los clientes para 
que consuman en este lugar y no en Jiret 1. 
Limitaciones: 
La estrategia no se llevo a cabo en su totalidad ya que el factor más importante 
que la limito fue el económico. Actualmente el propietario no cuenta con los 
recursos para comprar los materiales y cancelar la mano de obra para iniciar las 




5.1.7 PROMOVER POR MEDIO DE UN CURSO DE MANIPULACIÓN DE 
ALIMENTOS LA BIOSEGURIDAD EN LA UNIDAD DE NEGOCIO. 
 
Situación inicial:  
Debido a la necesidad de implementar buenas prácticas e higiene en la unidad de 
negocio donde se comercializa las empanadas se diseño una estrategia para 
buscar que el propietario y su empleado tomen un curso de Manipulación de 
alimentos para brindarles más seguridad y confianza a los consumidores. 
Objetivo:  
El objetivo del curso es instruir al personal en buenas prácticas en manipulación 
de alimentos, concientizarlos de su importancia y promover hábitos higiénicos para 
garantizar la inocuidad de las empanadas y las bebidas. 
Estrategia planteada:  
Promover por medio de un curso de manipulación de alimentos la bioseguridad en 
la unidad de Negocio. 
Justificación teórica de la estrategia planteada: 
Para sustentar teóricamente esta estrategia el presente trabajo está basado en  el 
Decreto 3075 de 1997 donde se regula a los establecimientos que  comercializan 
alimentos y al personal manipulador de estos ya que es importante la higiene y 
salud en la unidad de negocio para no contaminar las empanadas, adicionalmente 
en este curso se conocerán las  reglas de diseño y construcción que debe cumplir 




Anexo: Decreto 3075 de 1997. 
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En la comercializadora se corre el riesgo de contaminar los alimentos 
(empanadas, insumos para las bebidas calientes e indumentaria), un alimento 
contaminado es aquel que contiene agentes y/o sustancias extrañas de cualquier 
naturaleza en cantidades superiores a las permitidas en las normas nacionales, o 
en su defecto en normas reconocidas internacionalmente. 
Debido a la  composición, características fisicoquímicas y biológicas de las 
empanadas, pueden experimentar alteración de diversa naturaleza en un tiempo 
determinado y que, por lo tanto, exige condiciones especiales de proceso, 
conservación, almacenamiento, transporte y expendio. 
Las Buenas prácticas de manufactura son los principios básicos y prácticas 
generales de higiene en la manipulación, preparación, elaboración, envasado, 
almacenamiento, transporte y distribución de alimentos para consumo humano, 
con el objeto de garantizar que los productos se fabriquen en condiciones 
sanitarias adecuadas y se disminuyan los riesgos inherentes a la producción. 
En el decreto existe un capítulo destinado a las condiciones generales de los 
equipos y utensilios  entendiendo que estos son los utilizados en el 
procesamiento, fabricación, preparación, de alimentos dependen del tipo de 
alimento, materia prima o insumo, de la tecnología a emplear y de la máxima 
capacidad de producción prevista. Todos ellos deben estar diseñados, 
construidos, instalados y mantenidos de manera que se evite la contaminación del 
alimento, facilite la limpieza y desinfección de sus superficies y permitan 
desempeñar adecuadamente el uso previsto. 
Condiciones Específicas. Los equipos y utensilios utilizados deben cumplir con las 
siguientes condiciones específicas: 
a. Los equipos y utensilios empleados en el manejo de alimentos deben estar 
fabricados con materiales resistentes al uso y a la corrosión, así como a la 
utilización frecuente de los agentes de limpieza y desinfección;  
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b. Todas las superficies de contacto con el alimento deben ser inertes bajo las 
condiciones de uso previstas, de manera que no exista interacción entre 
éstas o de éstas con el alimento, a menos que éste o los elementos 
contaminantes migren al producto, dentro de los límites permitidos en la 
respectiva legislación. De esta forma, no se permite el uso de materiales 
contaminantes como: plomo, cadmio, zinc, antimonio, hierra u otros que 
resulten de riesgo para la salud;  
c. Todas las superficies de contacto directo con el alimento deben poseer un 
acabado liso, no poroso, no obstante y estar libres de defectos, grietas, 
intersticios u otras irregularidades que puedan atrapar partículas de 
alimentos o microorganismos que afectan la calidad sanitaria del producto. 
Podrá emplearse otras superficies cuando exista una justificación 
tecnológica especifica;  
d. Todas las superficies de contrato con el alimento deben ser fácilmente 
accesibles o desmontables para la limpieza e inspección;  
e. Los ángulos internos de las superficies de contacto con el alimento deben 
poseer una curvatura continua y suave, de manera que puedan limpiarse 
con facilidad;  
f. En los espacios interiores en contracto con el alimento, los equipos no 
deben poseer piezas o accesorios que requieran lubricación ni roscas de 
acoplamiento u otras conexiones peligrosas;  
g. Las superficies de contacto directo con el alimento no deben recubrirse con 
pinturas u otro tipo de material desprendible que represente un riesgo para 
la inocuidad del alimento;  
h. En lo posible los equipos deben estar diseñados y construidos de manera 
que se evite el contacto del alimento con el ambiente que lo rodeo;  
i. Las superficies exteriores de los equipos deben estar diseñadas y 
construidas de manera que faciliten su limpieza y eviten la acumulación de 




j. Las mesas y mesones empleados en el manejo de alimentos deben tener 
superficies lisas, con bordes sin aristas y estar construidas con materiales 
resistentes, impermeables y lavables;  
k. Los contenedores o recipientes usados para materiales no comestibles y 
desechos, deben ser a prueba de fugas, debidamente identificados, 
construidos de metal u otro material impermeable, de fácil limpieza y de ser 
requerido provistos de tapa hermética. Los mismos no pueden utilizarse 
para contener productos comestibles;  
l. Las tuberías empleadas para la conducción de alimentos deben ser de 
materiales resistentes, inertes, no porosas, impermeables y fácilmente 
desmontables para su limpieza. Las tuberías fijas se limpiarán y 
desinfectarán mediante la recirculación de las sustancias previstas para 
este fin.  
Artículo 12º.-Condiciones de Instalación y Funcionamiento. Los equipos y 
utensilios requerirán de las siguientes condiciones de instalación y funcionamiento: 
a. Los equipos deben estar instalados y ubicados según la secuencia lógica 
del proceso tecnológico, desde la recepción de las materias primas y 
demás ingredientes, hasta el envasado y embalaje del producto terminado;  
b. La distancia entre los equipos y las paredes perimetrales, columnas u otros 
elementos de la edificación, debe ser tal que les permita funcionar 
adecuadamente y facilite el acceso para la inspección, limpieza y 
mantenimiento;  
c. Los equipos que se utilicen en operaciones críticas para lograr la inocuidad 
de un alimento, deben estar dotados de los instrumentos y accesorios 
requeridos para la medición y registro de las variables del proceso. Así 
mismo, deben poseer dispositivos para captar muestras del alimento;  
d. Las tuberías elevadas no deben instalarse directamente por encima de las 
líneas de elaboración, salvo en los casos tecnológicamente justificados y en 
donde no exista peligro de contaminación del alimento;  
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e. Los equipos utilizados en la fabricación de alimentos podrán ser lubricados 
con sustancias permitidas y empleadas racionalmente, de tal forma que se 
evite la contaminación del alimento. 
  
En cuanto al personal manipulador la Norma indica que el personal manipulador 
de alimentos debe haber pasado por un reconocimiento médico antes de 
desempeñar esta función. Así mismo, deberá efectuarse un reconocimiento 
médico cada vez que se considere necesario por razones clínicas y 
epidemiológicas, especialmente después de una ausencia del trabajo motivada 
por una infección que pudiera dejar secuelas capaces de provocar contaminación 
de los alimentos que se manipulan. La dirección de la empresa tomará las 
medidas correspondientes para que al personal manipulador de alimentos se le 
practique un reconocimiento médico, por lo menos una vez al año;  
La dirección de la empresa tomará las medidas necesarias para que no se permita 
contaminar los alimentos directa o indirectamente a ninguna persona que se sepa 
o sospeche que padezca de una enfermedad susceptible de transmitirse por los 
alimentos, o que sea portadora de una enfermedad semejante, o que presente 
heridas infectadas, irritaciones cutáneas infectadas o diarrea. Todo manipulador 
de alimentos que represente un riesgo de este tipo deberá comunicarlo a la 
dirección de la empresa.  
Con respecto a la Educación y Capacitación. 
Todas las personas que han de realizar actividades de manipulación de alimentos 
deben tener formación en materia de educación sanitaria, especialmente en 
cuanto a prácticas higiénicas en la manipulación de alimentos. Igualmente deben 
estar capacitados para llevar las tareas que se les asignen, con el fin de que 
sepan adoptar las precauciones necesarias para evitar la contaminación de los 
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alimentos. Las empresas deberán tener un plan de capacitación continuo y 
permanente para el personal manipulador de alimentos desde el momento de su 
contratación y luego ser reforzado mediante charlas, cursos u otros medios 
efectivos de actualización. Esta capacitación estará bajo la responsabilidad de la 
empresa y podrá ser efectuada por esta, por personas naturales o jurídicas 
contratadas y por las autoridades sanitarias. Cuando el plan de capacitación se 
realice a través de personas naturales o jurídicas diferentes a la empresa, estas 
deberán contar con la autorización de la autoridad sanitaria competente. Para este 
efecto se tendrá en cuenta el contenido de la capacitación, materiales y ayudas 
utilizadas, así como la idoneidad del personal docente.  
La autoridad sanitaria en cumplimiento de sus actividades de vigilancia y control, 
verificará el cumplimiento del plan de capacitación para los manipuladores de 
alimentos que realiza la empresa;  
Para reforzar el cumplimiento de las prácticas higiénicas, se han de colocar en 
sitios estratégicos avisos alusivos a la obligatoriedad y necesidad de su 
observancia durante la manipulación de alimentos;  
El manipulador de alimentos debe ser entrenado para comprender y manejar el 
control de los puntos críticos que están bajo su responsabilidad y la importancia de 
su vigilancia o monitoreo; además, debe conocer los límites críticos y las acciones 
correctivas a tomar cuando existan desviaciones en dichos límites.  
Prácticas Higiénicas y Medidas de Protección. 
Toda persona mientras trabaja directamente en la manipulación o elaboración de 
alimentos, debe adoptar las prácticas higiénicas y medidas de protección que a 
continuación se establecen: 
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 Mantener una esmerara limpieza e higiene personal y aplicar buenas 
prácticas higiénicas en sus labores, de manera que se evite la 
contaminación del alimento y de las superficies de contacto con éste;  
 Usar vestimenta de trabajo que cumpla los siguientes requisitos: De color 
claro que permita visualizar fácilmente su limpieza; con cierres o 
cremalleras y/o broches en lugar de botones u otros accesorios que puedan 
caer en el alimento; sin bolsillos ubicados por encima de la cintura; cuando 
se utiliza delantal, este debe permanecer atado al cuerpo en forma segura 
para evitar la contaminación del alimento y accidentes de trabajo. La 
empresa será responsable de una dotación de vestimenta de trabajo en 
número suficiente para el personal manipulador, con el propósito de facilitar 
el cambio de indumentaria el cual será consistente con el tipo de trabajo 
que desarrolla;  
 Lavarse las manos con agua y jabón, antes de comenzar su trabajo, cada 
vez que salga y regrese al área asignada y después de manipular cualquier 
material u objeto que pudiese representar un riesgo de contaminación para 
el alimento. Será obligatorio realizar la desinfección de las manos cuando 
los riesgos asociados con la etapa del proceso así lo justifiquen;  
 Mantener el cabello recogido y cubierto totalmente mediante malla, gorro u 
otro medio efectivo. Se debe usar protector de boca y en caso de llevar 
barba, bigote o patillas anchas se debe usar cubiertas para estas;  
 Mantener las uñas cortas, limpias y sin esmalte;  
 Usar calzado cerrado, de material resistente e impermeable y de tacón 
bajo;  
 De ser necesario el uso de guantes, estos deben mantenerse limpios, sin 
roturas o desperfectos y ser tratados en el mismo cuidado higiénico de las 
manos sin protección. El material de los guantes, debe ser apropiado para 
la operación realizada. El uso de guantes no exime al operario de la 
obligación de lavarse las manos, según lo indicado en el literal c);  
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 Dependiendo del riesgo de contaminación asociado con el proceso será 
obligatorio el uso de tapabocas mientras se manipula el alimento;  
 No se permite utilizar anillos, aretes, joyas u otros accesorios mientras el 
personal realice sus labores. En caso de usar lentes, deben asegurarse a la 
cabeza mediante bandas, cadenas u otros medios ajustables;  
 No está permitido comer, deber o masticar cualquier objeto o producto, 
como tampoco fumar o escupir en las áreas de producción o en cualquier 
otra zona donde exista riesgo de contaminación del alimento;  
 El personal que presente afecciones de la piel o enfermedad 
infectocontagiosa deberá ser excluido de toda actividad directa de 
manipulación de alimentos;  
 Las personas que actúen en calidad de visitantes a las áreas de fabricación 
deberán cumplir con las medidas de protección y sanitarias estipuladas en 













Actividades de implementación: 
 
Ilustración 32 CERTIFICACION CURSO DE MANIPULACION DE ALIMENTOS 
Nota: fuente elaboración propia de los autores del proyecto. 
 






1. Importancia de la certificación
2. Obtener un listado de cotizaciones  
de los lugares, las fechas y los horarios.
3. Entrega de cotizaciones.
4. Asistencia al curso.






Resultado de actividades: 
Importancia de la Certificación: 
En la visita se dio a conocer a los integrantes de la Unidad de Negocio 
basándonos en el Decreto 3075 de 1997 la importancia que tiene el manipulador 




La higiene alimentaria es responsabilidad de todas las personas que integran la 
comercializadora de empanadas Jiret 1. En la siguiente figura se indican los 
objetivos:
 
Ilustración 33 OBJETIVOS HIGIENE ALIMENTARIA 
Nota: fuente elaboración propia de los autores del proyecto. 
En la siguiente tabla se consignó la información de los lugares donde se puede 
tomar el curso de manipulación, los horarios, las direcciones y los costos, para dos 
de ellos es totalmente gratis. Anexo cotizaciones e impresiones de las páginas del 
curso virtual del Sena y del proceso a seguir con el Hospital de Fontibón. 
Concienciar a los que manipulan y transforman 
los alimentos sobre los
peligros potenciales que conlleva la 
contaminación de los alimentos.
Conocer las causas que provocan intoxicaciones 
alimentarias.
Aplicar las medidas preventivas necesarias para 
evitar la contaminación de
los alimentos
Realizar una correcta limpieza y desinfección de 
los utensilios e instalaciones.
Llevar a cabo un adecuado aseo e higiene 
personal.




Tabla 18 INFORMACION CURSO DE MANIPULACION DE ALIMENTOS 
 
Nota: fuente elaboración propia de los autores del proyecto. 
Impacto: 
El emprendedor no realizo el curso de Manipulación de alimentos propuesto en 
esta estrategia a pesar de la importancia que representa debido a que no se 
fabrican las empanadas pero si se comercialización y se tiene contacto directo con 
ellas y  en la preparación de las bebidas calientes incurriendo en la contaminación 
de estos alimentos por no tener la indumentaria adecuada, por no conocer el 
procedimiento correcto y por no tener un manejo de desinfección y limpieza 
adecuada que brinde a los ojos de los consumidores confianza para adquirir los 
productos ofrecidos. 
Limitaciones: 
La limitación principal fue la falta de importancia que los integrantes de la Unidad 
de negocio le prestaron a esta estrategia, ya que no fue por costo debido a que 
había sitios gratuitos sino por la falta de gestión y asistencia que el señor Carlos 




LUGAR LUGAR HORARIO VALOR
Magda Alaix Calle 168 No.65-50
Lunes-Miercoles-Viernes 
8:00 am- 2:00 pm






Alimentec Colombia Calle 25B 37A - 26 6 horas 11.000,00$      
Hospital de Fontibon Carrera 99 No. 16i-41 Inscripcion previa Gratis
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Como instrumento de medición sobre la intervención fué necesario la realización 
de una encuesta y de esta manera poder medir el impacto que estas mejoras han 
causado en los clientes antiguos y nuevos de Empanadas Jiret 1. 
Cálculo de la Muestra. 
El cálculo del tamaño de la muestra es uno de los aspectos a concretar en las 
etapas previas de una investigación, este determina el grado de credibilidad que 
concederemos a los resultados obtenidos en el estudio del servicio y calidad en 
Empanadas Jiret 1ubicada en la ciudad de Bogotá.  
Para poder determinar el número de personas a encuestar es necesario hacerlo 
por medio del método estadístico de Muestreo Aleatorio Simple. 
Muestreo Aleatorio Simple: Es el procedimiento probabilístico de selección de 
muestras más sencillo y conocido, no obstante, en la práctica es difícil de realizar 
debido a que requiere de un marco muestral y en muchos casos no es posible 
obtenerlo. Puede ser útil cuando las poblaciones son pequeñas y por lo tanto, se 
cuenta con listados.  
Se caracteriza por que otorga la misma probabilidad de ser elegidos a todos los 
elementos de la población. Para él calculo muestral, se requiere de: El tamaño 
poblacional, si ésta es finita, del error admisible y de la estimación de la varianza. 
El diseño de muestras es uno de los temas más relevantes en la elaboración y 
desarrollo de una investigación científica, de la calidad de la muestra y de la 
adecuada selección de las unidades de análisis, depende en gran medida la 
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utilidad de la investigación. Además, es la base para lograr obtener estimaciones 
de parámetros asertivamente y de lograr validar o confirmar hipótesis que es lo 
que se entiende en gran medida la inferencia estadística. (Bello, 2005) 
Para dicho cálculo es necesario emplear la siguiente formula la cual es también 
utilizada para calcular muestras con datos globales:  
Ilustración 34  Formula cálculo de la muestra 
 
 
Fuente: Feedbacknetworks (2011) 
 
Esta fórmula se compone por una seria de variables la cuales serán explicadas a 
continuación con el fin de dar claridad a cada una de ellas y entender cómo 
funciona, ya que en el momento de realizar el cálculo con un mínimo error que se 
presente no será posible obtener la muestra real. 
 
Tabla 19Variables de la ecuación. 
VARIABLE SIGNIFICADO 
p = 
Es la proporción de individuos que poseen en la 
población la característica de estudio. Este dato es 
generalmente desconocido y se suele suponer que p-
q= 0.5 y es la opción más segura. 
q = 
Es la proporción de individuos que no poseen esa  
característica de estudio. Es decir 1-p = 0.5 
Z = 
Es el nivel de confianza que asignamos. Este indica la 
probabilidad de que los resultados de nuestra 
investigación sean ciertos en un 90% de confianza, es 
lo mismo que decir que nos podemos equivocar con 
una probabilidad del 10%. 
Z² p q N
N E² + Z² p q
n= 
PARA CUANDO SE CONOCE EL 




Es el error muestral deseado. Es la diferencia que 
puede haber entre el resultado que obtenemos 
preguntando a una muestra de la población y el que 
obtendríamos si preguntáramos al total de ella. 
N = 
Es el tamaño de la población. (Número total de 
posibles encuestados). El Sr. Carlos estima que son 
en total 50 clientes diarios. 
 
Fuente: Elaboración propia de los autores del proyecto basado en 
Feedbacknetworks (2011) 
Los valores Z más utilizados y sus niveles de confianza se muestran a 
continuación, los cuales proporcionan una comodidad, tanto para el encuestador 
como para el encuestado lo que hace que este método sea muy atractivo para el 
cálculo de la muestra en cualquier investigación. 
Tabla 20  Valores Z y su nivel de confianza. 
Z 1,15 1,28 1,44 1,645 1,96 2 2,58 
Nivel de confianza 75% 80% 85% 90% 95% 95,5% 99% 
 
Fuente: Feedbacknetworks (2011). 
El cálculo de la muestra se realiza teniendo en cuenta la que la población para 
este caso es de 50 clientes y arrojo como resultado que el tamaño de la muestra 
de nuestro estudio es de 49 encuestas. Este se evidencia al realizar el desarrollo 
de la formula. El valor Z utilizado en esta investigación fue del 90% el cual hace 
referencia al nivel de confianza. 
Se tienen los siguientes daros: 
p = 0.5 
   
q = 
(1-p) = 1 - 0.5 = 
0.5 
   Z = 1,645 (para un nivel de confianza del 90% 
E = 2% = 0.02 
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N = 50 Clientes 
    
Formula a Utilizar: 
n=  
Z² p q N 
N E² + Z² p q 
 
Desarrollo de la fórmula: 
n=  
1,645² * 0.5 *0.5 * 50 
50 * 0.02² + 1,645² * 0.5 * 
0.5 
    
n=  
2,7060 * 12,5 
0,02 + 2,7060 * 0.5 * 0.5 
    
n=  
33.825 
  0,02 + 0.6765 
  
    
n=  
33.825 
  0,6965 
  
    n=  48,56 ≈ 49 
 
 
PRESENTACIÓN Y ANÁLISIS DE LOS DATOS. 
 
Luego de realizado el trabajo de campo en Empanadas Jiret, presentamos los 
resultados obtenidos según el estudio los cuales serán expuestos a través de 
graficas en columnas y circulares, en donde se podrá observar el análisis 







Ilustración 35 PRESENTACION Y ANALISIS DE LOS DATOS 
Nota: fuente elaboración propia de los autores del proyecto. 
 
Se puede observar que 37 de las 49 personas encuestadas son clientes antiguos. 
El 97% de los clientes antiguos se siente más a gusto con la adecuación de sillas 
y mesas, tan solo un 3% no se siente a gusto o le es indiferente. 
Para el caso de los 12 clientes nuevos, un 83% dice que las sillas y mesas si 






Nota: fuente elaboración propia de los autores del proyecto. 
El 94% de la población responde que la información brindada en el brochure si es 
útil, un 6% responde que no es útil. 
 
Nota: fuente elaboración propia de los autores del proyecto. 
El 90% de los encuestados siente atracción por adquirir los productos al mirar el 
pendón y un 10% responde que no o le es indiferente. 
94%
6%
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Nota: fuente elaboración propia de los autores del proyecto. 
El 35% de los encuestados responde que el servicio es excelente, el 49% 
responde que es bueno, un 16% dice que es regular y ninguno responde que es 
malo. 
 
Nota: fuente elaboración propia de los autores del proyecto. 
El 92% de las personas encuestadas están de acuerdo en que los espacios de 




Nota: fuente elaboración propia de los autores del proyecto. 
El 94% de los encuestados piensan que el personal sí está capacitado para 
realizar las tareas y muestran amabilidad. El 6% opina que no. 
 
Nota: fuente elaboración propia de los autores del proyecto. 
El 98% de las personas que realizaron la encuesta piensan que el personal si da 
una imagen de honestidad, limpieza y confianza, mientras que tan solo el 2% 




Nota: fuente elaboración propia de los autores del proyecto. 
Tan solo un 6% de las personas encuestadas opinan que el sabor de las 
empanadas es excelente. Su gran mayoría con un 86% opinan que son buenas, el 
8% dicen que regulares y ninguno opina que malas.  
 
Nota: fuente elaboración propia de los autores del proyecto. 
El 96% de las personas encuestadas piensan volver a consumir los productos y  











 La Matriz DOFA es considerada como una herramienta administrativa muy 
útil e importante y para el presente trabajo de grado fue indispensable ya 
que esta nos permitió conocer la situación real de la Comercializadora de 
empanadas y además sirvió como un punto de partida para establecer las 
actividades a realizar, el plan de trabajo y el cronograma seguido con el fin 
de mejorar la parte financiera y administrativa. 
 
 Se cumplió con el 100% las actividades que debíamos desarrollar como 
estudiantes en el presente trabajo y por parte del propietario de la 
Comercializadora se cumplió en un 30%. 
 
 
 Aplicar los conocimientos adquiridos mediante nuestras carreras de 
Contaduría y Administración resulto satisfactorio ya que nos permitió 
conocer cómo funcionaba una comercializadora de alimentos, y nos 
permitió desarrollar nuestras habilidades, criterios basados en la teoría y 
análisis empresarial. 
 
 La estrategia de iniciar fabricación propia de las empanadas no se logro, se 
llevaron a cabo las actividades de buscar academias donde enseñaran pero 
el emprendedor no accedió a ninguna debido a que no contaba con los 
recursos económicos. 
 
 Se genero comodidad para los clientes y  esto aumento la calidad de 
servicio para la unidad de negocio, el 97% de los clientes antiguos se siente 
más a gusto con la adecuación de sillas y mesas, tan solo un 3% no se 
siente a gusto o le es indiferente. 
 
 
 El emprendedor no diligencio el Libro Fiscal y tampoco acogió los formatos 
para cuadrar la caja y ventas diarias por lo tanto no se obtuvo el resultado 
esperado en la implementación de un registro de información. 
 
 Para promover la bioseguridad en la Unidad de Negocio era necesario 
tomar el curso de manipulación de alimentos, a pesar de que este es 








 Se recomienda al emprendedor realizar un ahorro por lo menos equivalente 
a 3 meses de gastos de operación, y con este dinero abrir una cuenta 
bancaria para iniciar una vida crediticia debido a que en las visitas 
realizadas se evidencio que no conserva un capital de trabajo sino que el 
dinero corresponde a las ventas del mismo día. 
 
 Para mejorar los procesos en la comercializadora el emprendedor deberá 
contar con recursos para invertir en las estrategias propuestas por lo que es 
necesario contar con un crédito a su medida. 
 
 Es importante actuar pronto frente a  la estrategia que se propuso de 
mejorar la imagen y la apariencia de la caseta ya que no se cumple con la  
normatividad vigente según el Decreto 3075 de 1997 y por lo tanto no se 
está garantizando la inocuidad de los alimentos. 
 
 Se observo que la iglesia no regula ni controla las unidades de negocio,  se 
recomienda que la Fundación Pasión y Vida quienes fueron los que 
contactaron a la Universidad realicen seguimiento ya que en todo el 
proceso que realizamos como estudiantes la Fundación solo intervino para 
presentarnos a el emprendedor pero no conocen realmente la situación de 
la unidad de negocio. 
 
 Se recomienda cumplir con la obligación establecida en el artículo 616 del 
estatuto tributario teniendo en cuenta que el emprendedor es un régimen 
simplificado llevar el libro fiscal de registro de operaciones diarias en el cual 
se anotara diariamente en forma global o también discriminada las 
operaciones realizadas. 
 
 Teniendo en cuenta que la publicidad es una forma de comunicación es 
fundamental que el emprendedor invierta en esta para dar a conocer su 
negocio y sus productos, por lo que se recomienda que realice la impresión 
de los pendones propuestos. 
 
 Se recomienda al emprendedor capacitarse en una academia de las 
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Se realizaron las siguientes cotizaciones para la adquisición de ocho (8) sillas 
plásticas y dos (2) mesas plásticas para adecuarlas en el lugar y así mejorar las 




































Las siguientes son las cotizaciones correspondientes al mejoramiento de la 
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Forma de pago: 50 % al iniciar labores y 50% finalizando
ITEM REFERENCIA VALOR UNITARIO CANTIDAD TOTAL
- - Mano de obra en arreglos locativos 200.000,00            200.000,00        
a una caseta de Postobon, incluidos
Materiales para para pintura
Sub total
AIU
















Las siguientes son las cotizaciones correspondientes al curso de manipulación de 
alimentos: 
 Enviada via email por Magda Alaix donde está consignada información 






 En el siguiente link se encuentra el curso  de manipulación de alimentos 
que se puede tomar de manera virtual y es ofrecido por el SENA: 
http://senavirtual.info/curso-higiene-y-manipulacion-de-alimentos-sena-virtual/ 
CURSO HIGIENE Y MANIPULACIÓN DE ALIMENTOS SENA VIRTUAL 
El curso de Higiene y manipulación de alimentos que ofrece el Sena Virtual, 
tiene una duración de 40 horas y durante el desarrollo del programa aprenderás 
información básica sobre las enfermedades de transmisión alimentaria, la 
protección de los alimentos y la higiene ambiental y personal que se debe tener en 
cuenta para manipular alimentos. 
 
El curso de curso Higiene y manipulación de alimentos del Sena 
Virtual tiene 4 contenidos: 
 
1. Enfermedades Transmitidas por los Alimentos 
2. Protección de los alimentos 
3. Higiene Ambiental en la Manipulación de Alimentos 
4. Higiene Personal y Alimentos 
 
La metodología del curso de Higiene y manipulación de alimentos es la 
siguiente: 
 
1. Presentación interactiva de los contenidos en diferentes planos. 
2. Observación y análisis de situaciones reales. 
3. Contextualización de los contenidos a la realidad de la Organización. 
4. Reflexiones alrededor del tema. 
5. Actividades individuales de aprendizaje. 
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6. Evaluaciones en línea. 
7. Acompañamiento y retroalimentación tutor 
 
Los requisitos para ingresar al curso de Higiene y Manipulación de Alimentos, 
son: 
 
Tener dominio de las condiciones básicas relacionadas con el manejo de 
herramientas informáticas y de comunicación: correo electrónico, chats, 
Messenger, procesadores de texto, hojas de cálculo, software para 
presentaciones, Internet, navegadores y otros sistemas y herramientas 
tecnológicas necesarias para la formación virtual. 
Para ver toda la información referente con el curso de Higiene y Manipulación de 
Alimentos, visita: Senavirtual 
 
Si decides inscribirte en este curso, en el siguiente artículo encontrarás todas 
las instrucciones paso a paso: 
 
Cómo inscribirse en el Sena Virtual 
 
 Otro sitio donde se puede tomar el curso se llama ALIMENTEC COLOMBIA 
y ofrece el curso por valor de $11.000 la siguiente es la información: 
 
Descripción 
Cursos de Manipulación de Alimentos $11.000 / Tel. 268-3076/ Cel. 300-570-4522 
en Bogotá (Cerca aCorferias) y Cundinamarca / ALIMENTEC COLOMBIA /  








Empresa Autorizada por la Secretaría Distrital de Salud a través del Hospital de 
Chapinero y Secretaría de Salud de Cundinamarca. 
 
INFORMACION DEL CURSO: 
En el curso de Manipulación de Alimentos se utiliza una metodología participativa, 
que facilita el proceso enseñanza-aprendizaje. 
El estudiante realiza en nuestras instalaciones una capacitación de 6 horas para 
mejorar sus conocimientos, habilidades y competencias. 
 
OBJETIVO GENERAL: 
Manipular alimentos de acuerdo con las normas de higiene establecidas por la 
legislación nacional vigente que permitan garantizar la inocuidad de los alimentos, 





Responsables de la inocuidad alimentaria 
Clasificación de los alimentos 
Los Microorganismos 
Contaminación de los alimentos 
La alteración y técnicas de conservación de los alimentos 
Enfermedades transmitidas por los alimentos 
Buenas Prácticas de manufactura 
Plan de saneamiento básico 
Programa de Limpieza y Desinfección 
Programa de Manejo de Residuos Sólidos y Líquidos 
Programa de Control de Plagas 
127 
 
Programa de Abastecimiento del Agua 
Rotulado o etiquetado de alimentos 
Hábitos de higiene del manipulador de alimentos 
 
METODOLOGIA: 
El Curso de Manipulación de Alimentos se desarrolla por módulos temáticos, 
empleando para ello diversas metodologías participativas que incluyen fuera de la 







Ingeniero(a) de Alimentos 
 
REQUISITOS: 
Llegar a la hora indicada al proceso de formación y terminar a la hora indicada. 
Traer un documento de identidad. 
Cuaderno y esfero para tomar apuntes. 
Foto tipo documento ( si desea laminar el carné).  
 
HORARIOS DEL CURSO (opciones de horario): 
martes y jueves: 7:30 a.m. - 1:30 p.m. 
sábados: 8:00 a.m. - 2:00 p.m. 
 
DIRECCION: Calle 25B No. 37A-26 (Nomenclatura Nueva) / Bogotá, Colombia 
LUGAR: Fundación Nueva Cultura 





 Adicionalmente el curso es dictado en los hospitales del estado algunos de 
forma gratuita, la inscripción se realiza el último  jueves de cada mes en el 
hospital del sur, las instrucciones se encuentran en el siguiente link: 
 
Se requiere el documento de identidad 
 






ACTAS DE VISITAS 
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